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Nama :  RISNAWATI 
NIM :  11 220 0029 
Judul             : Pengaruh Pelayanan dan Motivasi Terhadap Nasabah Produk  
M3.50 PT.PNM ( Persero) ULaMM Syariah Panyabungan 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh banyaknya nasabah yang melakukan 
pembiayaan M3.50 pada PT. ULaMM Syariah Panyabungan. Produk M3.50 
paling banyak digunakan nasabah dibandingkan produk pembiayaan yang lainnya. 
Produk M3.50 digunakan lapisan masyarakat menengah kebawah. Selain itu biaya 
administrasi juga terjangkau oleh masyarakat, sehingga banyak masyarakat sekitar 
yang menggunakan pembiayaan M3.50. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
adanya pengaruh pelayanan dan motivasi terhadap produk M3.50.  
Pembahasan penelitian ini berkaitan dengan ULaMM Syariah, nasabah, 
pelayanan dan motivasi mempengaruhi perilaku konsumen, produk M3.50.  
Pelayanan yang diberikan oleh pihak ULaMM cukup memuaskan nasabah, karena 
pihak ULaMM melakukan jemput bola kepada nasabah, sehingga nasabah tidak 
perlu pergi ke PT. ULaMM Syariah Panyabungan. Motivasi yang diberikan oleh 
pihak ULaMM seperti seminar. 
Penelitian ini bersifat kuantitatif deskriptif. Teknik pengumpulan datanya 
menggunakan angket dimana jumlah populasi 240 sehingga sampel diambil 15% 
dari jumlah populasi yaitu 36 nasabah. Selanjutnya untuk melihat pengaruh 
sumbangan variabel X1, X2 kepada variabel Y digunakan rumus persamaan 
regresi linear berganda dan didukung oleh uji validitas, uji reliabelitas, uji 
hipotesis, uji F, uji asumsi klasik. 
Berdasarkan hasil penelitian, hasil analisis data menunjukkan bahwa thitung > 
ttabel atau 2,422 > 1.679 dan 2,418 > 1.679,  maka terdapat pengaruh yang 
signifikan antar variabel. Nilai r
2 
= 0,280 menunjukkan bahwa 28% variabel  
pelayanan dan motivasi dapat mempengaruhi nasabah produk M3.50. Dengan 
hasil uji F = 6,433. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Fhitung > Ftabel atau 6,433 
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I. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan lembaga keuangan syariah salah satunya ditandai dengan 
berdiri sejumlah lembaga keuangan yang bukan bank, yang menawarkan produk 
syariah yang menyerupai  bank seperti halnya lembaga keuangan PT. Permodalan 
Nasional Madani. Unit layanan modal mikro (PNM ULaMM) Syariah dalam 
republik Indonesia ini dimana tujuan berdirinya tersebut adalah untuk memajukan 
dan memakmurkan rakyat kecil, meningkatkan dan mengurangi kemiskinan 
dengan cara memberikan pembiayaan terhadap masyarakat yang mempunyai  skill 
untuk membuka sebuah usaha yang akan dimodali oleh lembaga tersebut, dalam 
bentuk pembiayaan disini lembaga PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah akan 
menjadi permodalan  100% untuk usaha yang akan dijalankan dengan akad yang 
dilakukan pembiayaan modal mikro murābah͎ah 50. 
Alasan pendiri  PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah ini adalah untuk 
menghapus rentenir dimana peminjam modal atau uang untuk membuka suatu 
usaha dikenakan bunga yang sangat besar ditentukan sendiri oleh rentenir  yang 
bisa merugikan peminjam uang tersebut. Sementara itu PT. PNM ULaMM 
Syariah  menawarkan pembiayaan kepada seorang yang membutuhkan dana untuk 
membuka sebuah usaha yang hanya memiliki skill, disini PT. PNM (Persero) 
ULaMM Syariah akan menjadi pemodal 100% dari usaha tersebut  melalui 
produk pembiayaan modal mikro murābah͎ah 50, yang digunakan disini bagi hasil 
dimana nisbah akan disepakati diawal terjadinya akad. 
 Pada dasarnya sejarah berdirinya PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
dilihat dari perjalanan sejarah perkembangan ekonomi di Indonesia, termasuk 
terjadinya krisis ekonomi pada tahun 1997, telah membangkitkan kesadaran akan 
kekuatan sektor usaha mikro, kecil, menengah, dan koperasi. Dan prospek potensi 
dimasa depan. 
Nilai strategi tersebut kemudian diwujudkan pemerintah dengan mendirikan 
PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah yang mulanya dari pemerintah dengan 
mendirikan PT. PNM (Permodalan Nasional Madani) persero pada 1 juni 1999, 
sebagai BUMN yang mengemban tugas khusus memberdayakan usaha mikro, 
kecil, menengah dan koperasi (UMKMK). 
Tugas pemberdayaan dilakukan melalui penyelengaraan jasa pembiayaan dan 
jasa manejemen, sebagai bagian dari penerapan strategi pemerintah untuk 
memajukan UMKMK, khususnya merupakan kontribusi terhadap sektor riil, guna 
menunjang pertumbuhan pengusaha-pengusaha baru yang mempunyai prospek 
usaha dan mampu menciptakan lapangan kerja. 
Di PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan dimana produk yang 
ditawarkan adalah pembiayaan dengan akad murābah͎ah. Murābah͎ah adalah akad 
jual beli barang dengan menyatakan harga perolehan dan keuntungan (Margin) 
yang disepakati oleh penjual dan pembeli. Disini lembaga akan melakukan 
negosiasi terlebih dahulu terhadap persetujuan dari calon nasabah akan bentuk 
pembiayaan yang ada pada PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah  karena 
pemberian pembiayaan akan disesuaikan dengan jaminan nasabah yang ingin 
melakukan pembiayaan. Produk M3.50 (Modal Mikro Murābah͎ah 50) 
pembiayaan yang diberi pihak PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan 
mulai dari Rp 25.000.000; sampai dengan Rp 50.000.000;. 
Seperti pada Produk modal mikro murābah͎ah 50 ULaMM Syariah 
Panyabungan yang menerapkan akad sesuai dengan prinsip syariah dan memiliki 
kelebihan selain prosesnya mudah dan cepat, lebih banyak diminati para nasabah, 
dalam hal ini dari peneliti terdahulu yang dilakukan peneliti, ada beberapa faktor-
faktor yang mendorong nasabah dalam menggunakan produk modal mikro 
murābah͎ah 50 ini, diantaranya faktor pelayanan dan faktor motivasi yang 
diberikan pihak ULaMM kepada nasabah untuk melakukan pembiayaan modal 
mikro murābah͎ah 50. 
Keandalan sistem pelayanan sering menjadi penentu kepercayaan nasabah 
terhadap bank dan produk-produknya. Produk-produk dan jasa perbankan yang 
ditawarkan oleh berbagai bank bisa jadi sama, tetapi perbedaan dapat ditunjukan 
melalui cara yang diterapkan oleh bank dalam melayani nasabah. Kepuasan 
nasabah sebagai kunci sukses jasa bank, oleh karena itu, upaya kalangan 




Dalam memotivasi nasabah PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan melakukan suatu pertemuan dengan nasabah, dalam hal ini pihak 
ULaMM Syariah  mengadakan acara PKU (Pengembangan Kapasitas Usaha) 
untuk memotivasi nasabah dalam mengembangkan suatu usaha yang dimiliki 
nasabah tersebut. Sehingga nasabah bisa lebih termotivasi untuk menjalankan 
                                                             
1
Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 
hlm. 178. 
suatu usaha yang dimilikinya, dan pihak ULaMM Syariah juga bisa mengalami 
suatu peningkatan jumlah nasabah. 
Seperti pada tabel dibawah ini ditunjukkan perkembangan peningkatan 
jumlah nasabah seluruh pembiayaan dari tahun 2011 sampai dengan 2014. 
Tabel 1.1 
Fluktuasi  Jumlah Nasabah Pembiayaan 





            
            Sumber PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Unit Panyabungan  
 
Dari tabel 1.1 diatas terlihat tahun 2011  jumlah nasabah pembiayaan 
sebanyak 108 orang pembiayaan, sementara di tahun 2012 jumlah nasabah 
pembiayaan meningkat yaitu dari 108 orang menjadi 143 orang pembiayaan. 
Kemudian di tahun 2013 jumlah pembiayaan kembali meningkat  yaitu dari 143 
menjadi 155 orang pembiayaan. Dan pada tahun 2014 jumlah nasabah kembali 
meningkat yaitu dari 155 orang menjadi 187 orang pembiayaan. Perkembangan 
jumlah nasabah pembiayaan mengalami peningkatan. 
Tabel 1.2 
Fluktuasi  Jumlah Nasabah Produk M3.50. 













  Sumber PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Unit Panyabungan  













Dari tabel 1.2 diatas terlihat tahun 2011  jumlah nasabah pembiayaan M3.50 
sebanyak 50 orang pembiayaan, sementara di tahun 2012 jumlah nasabah 
pembiayaan M3.50 meningkat yaitu dari 50 orang menjadi 65 orang pembiayaan. 
Kemudian di tahun 2013 jumlah pembiayaan M3.50 kembali menurun  yaitu dari 
65 menjadi 60 orang pembiayaan. Dan pada tahun 2014 jumlah nasabah 
pembiayaan M3.50  kembali menurun yaitu dari 60 orang menjadi 50 orang 
pembiayaan. Perkembangan jumlah nasabah pembiayaan mengalami fluktuasi, 
dan hal inilah yang melatar belakangi peneliti merasa tertarik membuat judul 
“Pengaruh Pelayanan dan Motivasi Terhadap Nasabah Produk M3.50 PT. 
PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan”. 
 
J. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas dapat diidentifikasi beberapa 
masalah sebagai berikut : 
1. Apakah ada hubungan antara pelayanan, dan motivasi terhadap 
peningkatan nasabah pembiayaan produk M3.50 PT. PNM (Persero)  
ULaMM Syariah  Panyabungan? 
2. Bagaimana strategi pihak PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan meningkatkan jumlah nasabah pembiayaan produk M3.50? 
 
K. Batasan Masalah  
Berdasarkan identifikasi masalah diatas  penulis membuat batasan masalah 
yaitu Penulis hanya meneliti apakah ada pengaruh pelayanan, dan motivasi 
terhadap peningkatan jumlah nasabah pembiayaan produk M3.50 ULaMM 
Syariah  Panyabungan. 
 
L. Defenisi Operasional Variabel 
Untuk menghindari kesalah pahaman dalam memahami judul penelitian, 
maka akan dijelaskan defenisi operasional dari judul penelitian: Faktor-faktor 
yang mendorong nasabah dalam menggunakan produk M3.50 ULaMM Syariah 
Panyabungan. 
Tabel 1.3 
Definisi Operasional Variabel 











X1 (Pelayanan) adalah 
kegiatan pemberian jasa dari 
satu pihak kepada pihak 
lainnya. 
 Mampu melayani  dan 
mengerti kebutuhan 
nasabah dengan cepat. 
 Tersedia karyawan yang 
baik dan bertanggung 
jawab. 
 Tersedia sarana dan 







2. X2 (Motivasi) adalah sebagai 
tenaga pendorong, yang dapat 
dijelaskan berdasarkan 
konsep. 
 Karyawan memberikan 
motivasi kepada nasabah 
 Memberikan solusi 
untuk mengembangkan  
usaha nasabah. 
 Lokasi ULaMM Syariah 
Skala 
Likert 
3. Y (Nasabah yang 
menggunakan produk 
M3.50). Nasabah adalah 
orang yang memperoleh 
fasilitas pembiayaan. 
 Nasabah ingin pelayanan 
yang memuaskan. 
 Bebas dari gharar dan 
riba 
 Nasabah menggunakan 






M. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka dapat diambil rumusan 
masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh pelayanan terhadap nasabah produk M3.50  PT. 
PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan ? 
2. Apakah ada pengaruh motivasi terhadap nasabah produk  M3.50  PT. 
PNM (Persero) ULaMM Syariah  Panyabungan ? 
 
N. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh pelayanan terhadap nasabah 
produk M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah  Panyabungan. 
2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh motivasi yang diberikan pihak 
ULaMM terhadap  nasabah  produk M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah  Panyabungan. 
 
O. Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan penelitian ini adalah: 
1. Bagi peneliti dapat menambah pengetahuan dan wawasan serta dapat 
mengaplikasikan dan mensosialisasikan teori yang telah diperoleh selama 
perkulihaan. Dan sebagai salah satu syarat untuk mendapatkan gelar 
Sarjana Ekonomi Islam (SEI)  pada (IAIN) Institut Agama Islam Negeri 
Padngsidimpuan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya penelitian ini diharapkan dapat menjadi wahana 
pengetahuan mengenai ekonomi syariah bagi peneliti selanjutnya yang 
tertarik untuk menelitintentang ekonomi syariah lebih dalam. 
3. Bagi Lembaga Keuangan Syariah khususnya PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah  Panyabungan dapat digunakan sebagai masukan dan sumbangan 
pikiran dalam upaya peningkatan jumlah nasabah pembiayaan produk 
M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan. 
 
P. Sistematika Penelitian 
       Untuk lebih terarah dalam pembahasan ini, penulis membuat sistematika 
penulisan sesuai dengan masing-masing bab. Penulis membaginya menjadi 5 
(lima) bab, yang masing-masing bab terdiri dari beberapa sub bab yang 
merupakan penjelasan dari bab tersebut. 
Adapun sistematika penulisan tersebut adalah sebagai berikut : 
Bab I Pendahuluan, berisi tentang uraian Latar Belakang Masalah, 
Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan dan Mamfaat Penelitian, dan 
Sistematika Penelitian. 
Bab II Membahas tentang Kajian Pustaka yang mencakup tentang 
ULaMM Syariah, Nasabah, pembiayaan produk M3.50. 
Bab III Membahas tentang Metodologi Penelitian yang mencakup Tempat 
dan Waktu Penelitian, Jenis Penelitian, Sumber Data, Instrument Pengumpulan 
Data dan Analisis Data. 
Bab IV  Berisikan Analisa pembahasan dan Hasil Penelitian yang 
mencakup tentang Pengaruh Pelayanan dan Motivasi Terhadap Nasabah produk 
M3.50  PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah  Panyabungan. 
Bab V Merupakan bab penutup yang terdiri dari kesimpulan dan saran-























A. Kerangka Teori 
1. Pengertian ULaMM Syariah 
ULaMM Syariah merupakan salah satu unit bisnis PT. PNM (Persero) 
yang beroperasi berdasarkan prinsip Islam yang tidak terlepas dari persaingan-
persaingan berbagai lembaga pembiayaan yang ada dan juga bank umum 
konvensional maupun syariah. Produk pembiayaan merupakan produk 
pendapatan  utama bagi ULaMM Syariah.
2
 
Pembiayaan yang direlasikan ULaMM Syariah adalah pembiayaan 
murābah͎ah, karena pembiayaan ini memiliki risiko yang kecil di bandingkan 
pembiayaan mud͎ārabah. Dalam pembiayaan mud͎ārabah sangat dipengaruhi 
oleh karakter nasabah dan keuntungan yang belum pasti diperoleh ULaMM 
Syariah. Kelebihan dari pembiayaan ULaMM Syariah ini adalah mempercepat 
proses pembiayaan sehingga menutup kesempatan para rentenir untuk masuk 
kedalamnya disertakan prosedur yang mudah, proses yang cepat, dan margin 
yang gampang. Marginnya pun bersaing dengan lembaga pembiayaan lain. 
Oleh karena itu, ULaMM Syariah mempunyai beberapa strategi dalam 
menangani pembiayaan murābah͎ah kepada nasabah.
3
 Strategi pembiayaan 
merupakan alat untuk mencapai perubahan dalam kaitannya dengan tujuan 
                                                             
2 Divisi pusat pendidikan dan pelatihan, Manajer Unit training program (MU – TP), 
UlaMM Syariah: OTO.PNM. hlm. 5. 
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http:// ULaMMPnm.com/page/tentang-kami-1.htm1. 
jangka panjang, jangka pendek atau program tidak lanjut, serta prioritas alokasi 
sumber daya, guna membantu para nasabah mengembangkan usahanya. 
2. Nasabah 
a. Analisis Konsumen 
Analisis konsumen (customer analysis) pengamatan dan evaluasi 
kebutuhan, hasrat, dan keinginan konsumen, penganalisisan informasi 
konsumen, mengevaluasi strategi pemosisian pasar, pengembangan profil 
konsumen dan penentuan strategi segmentasi pasar yang optimal. 
Informasi yang dihasilkan oleh analisis konsumen bisa jadi sangat 
penting dalam pengembangan pernyataan misi yang efektif. Profil 
konsumen memaparkan karakteristik demogratis dari konsumen suatu 
organisasi. Pembeli, penjual, distributor, tenaga penjual, manajer, penjual 
grosir, paritel, pemasok, dan kreditor semuanya dapat berpartisipasi dalam 
proses pengumpulan informasi untuk mengidentifikasi secara tepat 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Organisasi yang berhasil terus-
menerus memonitor pola belanja saat ini dan konsumen potensial.
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b. Analisis Perilaku nasabah  
Islam adalah sebagai Way of  life yang lengkap untuk kehidupan 
manusia di dunia maupun akhirat, semua aktivitas dunia menjadi media 
untuk kehidupan akhirat. 
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Fred R. David, manajemen strategis konsep, edisi 12, (Jakarta: Salemba Empat, 2009), 
hlm. 198.  
Perilaku konsumen merupakan respon psikologis yang kompleks yang 
muncul dalam bentuk prilaku, tindakan yang khas secara perseorangan 
yang langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan produk, 
dan menentukan proses pengambilan keputusan dalam melakukan 
pembelian ulang dan oleh karena itu marketer harus mampu: 
1) Menjelaskan perilaku pelanggan dengan menghubungkan         
pengetahuan terhadap alternatif pilihan perilaku dengan 
pengetahuan tentang diri sendiri. 
2) Menciptakan arah konstruksi perilaku pelanggan. 
3) Memahami perilaku beli merupakan komponene utama dari 
intelijen pemasaran dan kemampuan untuk meresponnya. 
4) Menjelaskan nilai yang dipersepsikan pelanggan. 
5) Menjelaskan keputusan pembelian pelanggan, setelah mereka 
mengemukakan persepsinya tentang nilai. 
c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Memperlihatkan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku beli 
konsumen terhadap suatu produk. Faktor-faktor tersebut sangat penting 
dipelajari dan dipahami secara mendalam oleh marketer. kegagalan 
program pemasaran banyak ditentukan oleh ketidakmampuan 
menerjemahkan faktor-faktor tersebut ke dalam desain produk, penentuan 
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Ali Hasan, Op.Cit, hlm. 47-51.  
3. Pengertian Produk M3.50 (Modal Mikro Murābah͎ah 50) 
Produk M3.50 (Modal Mikro Murābah͎ah 50) pembiayaan yang diberi 
pihak PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan mulai dari Rp 
25.000.000; sampai dengan Rp 50.000.000;. 
Plafond  : > Rp25 .000.000 s/d Rp 50.000.000 
Tenor    : Maksimal 36 bulan 
Administrasi  : 1,5 % dari plafond 
Agunan  : Wajib 
Pencairan  : Transfer  
Bunga  : ditetapkan secara berkala oleh komite ALCO 
  (Asset Liability Committee) – memo divisi TPD. 
Pengikatan  : pengikatan di bawah tangan + kuasa penyerahan 
  dan penjualan jaminan.
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a. Syarat Melakukan Pembiayaan Produk M3.50 
Dalam menyalurkan pembiayaan setiap bank dan perusahaan 
pembiayaan dipastikan akan melakukan analisa kelayakan terhadap calon 
nasabahnya. Hal yang dianalisa biasanya menyangkut kelayakan dari sisi 
permodalan (capital), karakter (character), kapasitas usaha/mengangsur 
(capacity), jaminan (collateral), dan kondisi perekonomian pada umumnya 
(condition) atau 5C. Yang menjadi perbedaan mungkin hanya terletak dari 
bagaimana aspek yang diprioritaskan serta persyaratan yang ditetapkan 
sesuai pertimbangan masing-masing bank/perusahaan pembiayaan. 
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1) Syarat untuk menjadi mitra ULaMM Syariah 
Untuk menjadi mitra ULaMM gampang, asalkan sudah punya 
usaha yang prospektif minimal 2 tahun, usahanya bisa di bidang 
perdagangan, maupun usaha lain yang bersifat komersil baik untuk 
modal kerja atau investasi. Besaran nilainya mulai dari 1 juta sampai 
dengan 200 juta (tergantung dari kebutuhan dan skala usaha calon 
nasabah) dengan skema/pola pembiayaan syariah. Prosesnya dimulai 
dari kunjungan on the spot Marketing unit ULaMM Syariah  ke 
lokasi calon nasabah, pada tahap ini Marketing unit ULaMM 
Syariah melihat kondisi usaha calon debitur untuk kemudian dibuat 
ringkasan hasil pengamatan usaha calon debitur sekaligus menilai 
kelayakan pemberian pinjaman pembiayaan yang akan diberikan.  
Syarat lain yang diminta tentu identitas lengkap calon debitur berupa 
KTP, KK, dll, serta dibutuhkan juga jaminan berupa aktiva bergerak 
atau aktiva tetap seperti Kendaraan, gedung, rumah dan tanah. 
Setelah persyaratan yang dipenuhi dan kelayakan usaha dinilai 
prospektif maka kantor ULaMM Syariah segera mencairkan 
pembiayaan dalam waktu singkat yaitu 3 hari kerja setelah dokumen 
lengkap.  
Sistem pembayaran angsuranpun mudah, bisa harian, mingguan 
dan bulanan. Cara pembayaran angsurannya bisa dijemput melalui 
petugas ULaMM (Kolektor), bisa juga langsung ke Kasir di Kantor 
ULaMM Syariah atau transfer antar bank ke rekening ULaMM 
Syariah.  
Sifat : 
a) Umum                   : untuk semua sektor ekonomi  yang bersifat komersil. 
b) Individual              : untuk perorangan. 
c) Selektif                  : untuk yang memenuhi persyaratan. 
d) Margin (bunga) bersaing. 
Ketentuan : 
a) Margin (bunga) bersaing & syarat mudah. 
b) Plafon pembiayaan sampai dengan Rp 200 juta. 
c) Memenuhi kebutuhan Modal Kerja, dan Investasi. 
d) Jangka waktu pembiayaan sampai dengan 48 bulan.  
e) Memperoleh Asuransi Jiwa, dan Meninggal Dunia (AKK). 
f) Agunan tidak harus sertifikat. 
Mamfaat : 
a) Mendukung berbagai keperluan pembiayaan usaha dengan memenuhi 
kebutuhan modal kerja dan investasi. 
b) Mendapat pembinaan dan berupa pelatihan-pelatihan dan konsultasi 
terhadap nasabah UMKM agar usahanya bisa berkembang sehingga 
mampu megakses permodalan yang lebih besar. 
Kemudahan : 
a) Agunan tidak harus sertifikat. 
b) Margin (bunga) bersaing, jangka waktu tangguh 1,2,3 atau 4 tahun ( nilai 
plafon Rp. 1.000.000,- sampai dengan Rp. 200.000.000,-). 
c) Proses Aplikasi cepat yaitu 3 hari kerja setelah dokumen lengkap. 
d) Pemberitahuan persetujuan pembiayaan dan tanggal jatuh tempo 
pembayaran melalui sms atau telephon. 
e) Tidak perlu membuka rekening tabungan di ULaMM. 
Dokumen yang diperlukan : 
a) Foto copy KTP Suami-Istri. 
b) Foto copy Kartu Keluarga (KK). 
c) Foto copy Buku Nikah. 
d) Pas foto suami istri. 
e) Foto copy agunan (surat tanah/BPKB kendaraan bermotor). 
f) Surat izin usaha/surat keterangan usaha. 
g) Catatan/pembukuan usaha terakhir (Bon/Faktur). 
4. Konsep Produk Pembiayaan ULaMM Syariah 
a. Pengertian Pembiayaan 
Pengertian pembiayaan menurut Undang-undang perbankan nomor 21 
tahun 2008 ayat 1 dan 25”penyediaan dana atau tagihan  yang 
dipersamakan dengan itu berupa : transaksi bagi hasil dalam bentuk 
mud͎arābah dan musyā rakah; transaksi sewa-menyewa dalam bentuk 
ijārah atau sewa beli dalam bentuk ijārah muntahiya bittamlik, transaksi 
jual beli dalam bentuk piutang Murābah͎ah , salam, dan istisnha; transaksi 
pinjam-meminjam dalam bentuk piutang qarth; dan transaksi sewa-
menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk transaksi multijasa, berdasarkan 
persetujuan atau kesepakatan antara Bank syariah dan/ UUS dan pihak lain 
yang mewajibkan pihak yang dibiayai dan/ atau diberi fasilitas dana 
mengembalikan dana tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan 
imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi hasil. 
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Pada bank konvensional kegiatan pembiayaan dikenal dengan istilah 
kredit yaitu penyediaan atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, 
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam-meminjam antara bank 
dan pihak lain yang mewajibkan pihak meminjam melunasi utangnya 
setelah waktu tertentu dengan pemberian bunga.
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Pembiayaan (financing) adalah pendanaan yang diberikan oleh suatu 
pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah 
direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, 
pembiayaan adalah pendanaan  yang dikeluarkan untuk mendukung 
investasi yang telah direncanakan. 
b. Produk Pembiayaan  
Pembiayaan dalam perbankan syariah menurut Al-Harran (1999) dapat 
dibagi tiga. 
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8 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta : Pt. Raja Grafindo Persada, 
2000), hlm. 92. 
1) Return bearing financing, yaitu bentuk pembiayaan yang      secara 
komersial menguntungkan, ketika pemilik modal mau menanggung 
risiko kerugian dan nasabah juga memberikan keuntungan. 
2) Return free financing, yaitu bentuk pembiayaan yang tidak untuk 
mencari keuntungan yang lebih ditujukan kepada orang yang 
membutuhkan (poor), sehinnga tidak ada keuntungan yang dapat 
diberikan. 
3) Charity financing, yaitu bentuk pembiayaan yang memang diberikan 
kepada orang miskin dan membutuhkan, sehinnga tidak ada klaim 
terhadap pokok dan keuntungan. 
Produk-produk pembiayaan bank syariah, khususnya pada bentuk 
pertama, ditujukan untuk menyalurkan investasi dan simpanan masyarakat 
ke sektor riil dengan tujuan produktif dalam bentuk investasi bersama 
(invesment financing) yang dilakukan bersama mitra usaha (kreditor) 
menggunakan pola bagi hasil (mud͎arābah dan musyārakah) dan dalam 
bentuk investasi sendiri (trade financing) kepada yang membutuhkan 
pembiayaan menggunakan pola jual beli (murābah͎ah, salam, dan istis͎hna) 
dan pola sewa (ijārah dan ijārah muntahiya bittamlik).
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Produk lain yang cukup penting adalah pembiayaan proyek, 
pembiayaan ekspor, pembiayaan pertanian, dan pembiayaan manufaktur 
dan kontruksi. Akad-akad yang digunakan lebih spesifik sesuai dengan 
karakteristiknya. Pembiayaan pertanian menggunakan pola bagi hasil 
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Ascarya, Akad dan Produk Bank Syariah,(Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2011), hlm. 
122-123.  




1.  Pembiayaan Modal Kerja 
Modal kerja merupakan dana yang terikat dalam aset lancar 
perusahaan yang dibutuhkan untuk menjalankan aktifitas operasional 
perusahaan. Modal kerja yang perlu diperhatikan oleh perusahaan 
adalah modal kerja bersih yang dimiliki. Modal kerja bersih atau 




Modal kerja bersih perusahaan positif bila aset lancar lebih besar 
dibanding dengan kewajiban lancar. Sebaliknya, dalam hal aset lancar 
lebih rendah dibanding dengan kewajiban lancar, menunjukkan modal 
kerja bersihnya negatif. Modal kerja sangat diperlukan untuk 
menjalankan kelancaran aktifitas usaha. Perusahaan sering dihadapkan 
pada masalah kekurangan modal kerja bila akan meningkatkan volume 
usahanya. Bank dapat membantu mengatasi kesulitan kekurangan 
modal kerja dengan memberikan fasilitas pembiayaan modal kerja. 
Kebutuhan pembiayaan modal kerja dapat dipenuhi dengan 
berbagai cara, antara lain: 
a. Bagi hasil: mud͎arābah, musyārakah dan 
b. Jual beli: murābah͎ah, salam. 
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2003). 129. 
1) Bagi hasil 
Kebutuhan modal kerja usaha yang beragam, seperti untuk 
membayar tenaga kerja, rekening listrik dan air, bahan baku, dan 
sebagainya, dapat dipenuhi dengan akad mud͎arābah atau 
musyārakah. Sebagai contoh, usaha rumah makan, usaha 
bengkel, usaha toko kelontong, dan sebagainya. 
Dengan bagi hasil, kebutuhan modal kerja pihak pengusaha 
terpenuhi, sementara kedua belah pihak mendapatkan manfaat 
dari pembagian risiko yang adil. Agar bank syariah dapat 




2)  Jual Beli 
Kebutuhan modal kerja usaha perdagangan untuk 
membiayai barang dagangan dapat dipenuhi dengan pembiayaan 
berpola jual beli dengan akad murābah͎ah. Dengan berjual beli, 
kebutuhan modal pedagang terpenuhi dengan harga tetap, 
sementara bank stariah mendapat keuntungan margin tetap 
dengan meminimalkan risiko. 
Kebutuhan modal kerja usaha kerajinan dan produsen kecil 
dapat juda dipenuhi dengan akad salam. Dalam hal ini, bank 
syariah menyuplai mereka dengan input produksi sebagai modal 
salam yang ditukar dengan komoditas mereka untuk dipasarkan 
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kembali. 
2. Pembiayaan Investasi 
Kebutuhan pembiayaan investasi dapat dipenuhi dengan 
berbagai cara, antara lain: 
a. Bagi hasil: mud͎arābah, musyārakah 
b. Jual beli: murābah͎ah, isthis͎na, dan 
c. Sewa: ijārah atau ijārah munt͎ahiya bittamlik. 
1) Bagi Hasil 
Kebutuhan investasi secara umum dapat dipenuhi dengan 
pembiayaan berpola bagi hasil dengan akad mud͎arābah atau 
musyārakah. Sebagai contoh, pembuatan pabrik baru, perluasab 
pabrik, usaha baru, perluasan usaha, dan sebagainya. 
Dengan cara ini bank syariah dan pengusaha berbagi risiko 
usaha yang saling menguntungkan dan adil.agar bank syariah 




2) Jual Beli  
Kebutuhan investasi sebagiannya juga dapat dipenuhi 
dengan pembiayaan berpola jual beli dengan akad murābah͎ah. 
Sebagai contoh, pembelian mesin, pembelian kenderaan untuk 
usaha, pembelian tempat usaha, dan sebagainya. Dengan cara ini 
bank syariah mendapat keuntungan margin jual beli dengan 
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risiko yang minimal. Sementara itu, pengusaha mendapatkan 
kebutuhan investasinya dengan perkiraan biaya yang tetap dan 
mempermudah perencanaan. 
Kebutuhan investasi yang memerlukan waktu untuk 
membangun juga dapat dipenuhi dengan akad isthiṡna, misalnya 
untuk industri pembuatan lokomotif,  kapal, dan sebagainya. 
3) Sewa 
Kebutuhan aset investasi yang biayanya sangat tinggi dan 
memerlukan waktu lama untuk memproduksinya pada 
umumnya tidak dilakukan dengan cara berbagi hasil atau 
kepemilikan karena risikonya terlalu tinggi atau kebutuhan 
modalnya tidak terjangkau. Kebutuhan investasi seperti itu dapat 




Dengan cara ini bank syariah dapat mengambil mamfaat 
dengan tetap menguasai kepemilikan aset dan pada waktu yang 
sama menerima pendapat dari sewa. Penyewa juga mengambil 
mamfaat dari skim ini dengan terpenuhinya kebutuhan investasi 
yang mendesak dan mencapai tujuan dalm waktu yang wajar 
tanpa harus mengeluarkan biaya modal yang besar. 
3. Pembiayaan Aneka Barang, perumahan, dan Properti 
Kebutuhan pembiayaan aneka barang dapat dipenuhi dengan  
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berbagai cara, antara lain: 
a. Bagi hasil: musyārakah mutanaqisah 
b. Jual beli: murābah͎ah, dan 
c.  Sewa: Ijārah muntahiya bittamlik. 
1) Bagi hasil 
Kebutuhan barang konsumsi, perumahan, atau properti 
dapat dipenuhi dengan pembiayaan berpola bagi hasil dengan 
akad musyārakah mutanaqisah, misalnya pembelian mobil, 
sepeda motor, rumah, apartement, dan sebagainya.
15
 
Dengan cara ini bank syariah dan nasabah bermitra untuk 
membeli aset yang diinginkan nasabah. Aset tersebut disewakan 
kepada nasabah. Bagian sewa dari nasabah digunakan sebagai 
cicilan pembelian porsi aset yang dimiliki oleh bank syariah, 
sehingga pada periode waktu tertentu, aset tersebut sepenuhnya 
telah dimiliki oleh nasabah. 
2) Jual Beli 
Kebutuhan barang konsumsi, perumahan atau properti apa 
saja secara umum dapat dipenuhi dengan pembiayaan berpola 
jual beli dengan akad murābah͎ah. 
Dengan akad ini bank syariah memenuhi kebutuhan 
nasabah dengan membelikan aset yang dibutuhkan nasabah dari 
supplier kemudian menjual kembali kepada nasabah dengan 
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mengambil margin keuntungan yang diinginkan. Selain 
mendapat keuntungan margin, bank syariah juga hanya 
menanggu risiko yang minimal. Sementara itu, nasabah 
mendapatkan kebutuhan asetnya dengan harga yang tetap. 
3) Sewa 
Kebutuhan barang konsumsi, perumahan, atau properti 
dapat juga dipenuhi dengan pembiayaan berpola sewa dengan 
akad ijārah munt͎ahiya bittamlik. 
Dengan akad bank syariah membeli aset yang dibutuhkan 
nasabah kemudian menyewakannya kepada nasabah dengan 
perjanjian pengalihan kepemilikan di akhir periode dengan 
harga yang disepakati di awal akad.
16
 
c. Analisis Pemberian Pembiayaan 
Sebelum suatu fasilitas pembiayaan diberikan maka bank harus 
merasa yakin bahwa pembiayaan yang diberikan benar-benar akan 
kembali. Keyakinan tersebut diperoleh dari hasil penilaian 
pembiayaan sebelum pembiayaan tersebut disalurkan. Penilaian 
pembiayaan dapat dilakukan dengan berbagai cara untuk 
mendapatkan keyakinan tentang nasabahnya. 
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Penilaian dengan analisis 5C yaitu:
17
 
1)  Character 
Character merupakan sifat atau watak seseorang. Sifat 
atau watak dari orang-orang dari orang yang akan diberikan 
pembiayaan harus benar-benar dapat dipercaya. Untuk 
membaca watak tersebut dapat dilihat dari latar belakang si 
calon nasabah, baik yang bersifat latar belakang pekerjaan 
ataupun yang bersifat pribadi. Dari sifat atau watak tersebut 
dapat dijadikan suatu ukuran tentang kemauan nasabah 
untuk membayar. 
2)  Capacity 
Capacity adalah analisis untuk mengetahui kemampuan 
nasabah dalam membayar pembiayaan. Dari penilaian ini 
terlihat kemampuan nasabah dalam mengelola bisnis. 
Kemampuan ini dihubungkan dengan latar belakang 
pendidikan dan pengalamannya mengelola usaha, sehingga 
akan terlihat kemempuannya dalam mengembalikan 
pembiayaan yang diberikan. 
3) Capital 
Untuk melihat penggunaan modal apakah efektif atau 
tidak dapat dilihat dari laporan keuangan. Analisis ini juga 
harus menganalisis dari sumber mana saja modal yang ada 
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sekarang, termasuk persentase modal yang digunakan, 
berapa modal sendiri dan berapa modal pinjaman. 
4) Condition 
Dalam minilai pembiayaan hendaknya juga menilai 
kondisi ekonomi, sosial dan politik yang ada sekarang dan 
prediksi di masa mendatang. Penilaian kondisi atau prospek 
bidang usaha yang dibiayai hendaknya benar-benar 
memiliki prospek yang baik, sehingga kemungkinan 
pembiayaan bermasalah relatif kecil. 
5) Collateral 
Merupakan jaminan yang diberikan calon nasabah yang 
bersifat fisik maupun non fisik. Jaminan hendaknya 
melebihi jumlah pembiayaan yang diberikan. Jaminan juga 
harus diteliti keabsahan dan kesempurnaannya, sehingga 
jika terjadi suatu masalah, maka jaminan yang dititpkan 
akan dapat dipergunakan secepat mungkin. 
4. Konsep Pelayanan dan Motivasi 
a. Pelayanan  
Pelayanan atau etika pemasaran produk jasa bank harus 
dilakukan dengan benar sehingga mendapat simpati dan menarik 
bagi masyarakat calon nasabah bank bersangkutan. Apabila 
pelayanan dan etika bank dilakukan dengan baik dan benar maka 
pemasaran produknya diharapkan akan berhasil baik pula. 
Menurut melayu S.P Hasibuan pelayanan adalah : 
Kegiatan pemberian jasa dari suatu pihak kepada pihak 
lainnya pelayanan yang baik adalah pelayanan yang 
dilakukan secara ramah tamah, adil, cepat, tepat, dengan 
etika yang baik sehingga memenuhi kebutuhan  dan 




Berikut ini beberapa ciri pelayanan yang baik yang 
harus diikuti oleh karyawan yang bertugas melayani 
pelanggan/nasabah. 
a) Tersedianya Karyawan yang Baik 
Kenyamanan nasabah sangat tergantung dari karyawan 
yang melayaninya, karyawan harus ramah, sopan, dan 
menarik. Di samping itu, karyawan harus cepat tanggap, 
pandai bicara menyenangkan serta pintar. Karyawan juga 
harus mampu memikat dan mengambil hati nasabah 
sehingga nasabah semakin tertarik. 
b) Tersedianya Sarana dan Prasarana yang Baik 
Pada dasarnya nasabah dilayani secara prima. Untuk 
melayani nasabah, salah satu hal yang paling penting 
diperhatikan, di samping kualitas dan kuantitas sumber daya 
manusia adalah sarana dan prasarana yang dimiliki 
perusahaan. Peralatan dan fasilitas yang dimiliki seperti 
ruang tunggu dan ruang untuk menerima tamu harus 
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dilengkapi berbagai fasilitas sehinnga membuat pelanggan 
nyaman atau betah dalam ruangan tersebut. 
c) Bertanggung Jawab Kepada Setiap Nasabah Sejak Awal 
Hingga  Selesai. 
Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal 
hingga selesai artinya dalam menjalankan kegiatan 
pelayanan karyawan harus mampu  melayani dari awal 
sampai tuntas atau selesai. Nasabah akan merasa puas jika 




d) Mampu Melayani Secara Cepat dan Tepat  
Mampu melayani secara cepat dan tepat artinya dalam 
melayani nasabah diharapkan karyawan harus 
melakukannya sesuai dengan prosedur. Layanan yang 
diberikan sesuai jadwal untuk pekerjaan tertentu dan jangan 
membuat kesalahan dalam arti pelayanan yang diberikan 
sesuai dengan standar perusahaan dan keinginan nasabah. 
e) Mampu Berkomunikasi 
Mampu berkomunikasi artinya karyawan harus mampu 
berbicara kepada setiap nasabah. Karyawan juga harus 
mampu dengan cepat memahami keinginan nasabah. Selain 
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itu, karyawan harus dapat berkomunikasi dengan bahasa 
yang jelas dan mudah dimengerti.  
f) Memberikan Jaminan Kerahasiaan Setiap Transaksi 
Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi 
artinya karyawan harus menjaga kerahasiaan nasabah 
terutama yang berkaitan dengan uang dan pribadi nasabah. 
Khusus untuk nasabah lembaga keuangan seperti bank, 
kerahasiaan nasabah sangat dijunjung tinggi. Bank tidak 
boleh sembarangan memberikan informasi kecuali 
memang dipersyaratkan oleh undang-undang. 
g) Memiliki Pengetahuan dan Kemampuan yang Baik 
Untuk menjadi karyawan yang khusus melayani 
pelanggan harus memiliki pengetahuan dan kemampuan 
tertentu. Karena tugas karyawan selalu berhubungan 
dengan manusia, karyawan perlu didikan khusus mengenai 
kemampuan dan pengetahuannya untuk menghadapi 
nasabah atau kemampuan dalam bekerja. 
h) Berusaha Memahami Kebutuhan Nasabah 
Berusaha memahami kebutuhan nasabah artinya 
karyawan harus cepat tanggap terhadap apa yang diinginkan 
oleh nasabah karyawan yang lamban akan membuat 
nasabah lari. Usahakan mengerti dan memahami keinginan 
dan kebutuhan nasabah secara cepat. 
i) Mampu Memberikan Kepercayaan Kepada Nasabah 
Kepercayaan calon nasabah kepada perusahaan mutlak 
diperlukan sehingga calon nasabah mau menjadi nasabah 
perusahaan yang bersangkutan. Demikian pula untuk 
menjaga nasabah yang lama perlu dijaga kepercayaannya 
agar tidak lari. Semua ini melalui pelayanan karyawan 
khususnya dari seluruh karyawan perusahaan umumnya.
20
 
b.  Motivasi 
Motivasi berasal dari bahasa latin yang berbunyi mevore 
yang berarti dorongan atau menggerakkan. Pentingnya motivasi 
karena motivasi adalah hal yang menyebabkan, menyalurkan, 
dan mendukung prilaku manusia. Motivasi semakin penting agar 




Menurut Ali Hasan motivasi adalah : 
 
Motivasi adalah sebagai tenaga pendorong, yang dapat 
dijelaskan berdasarkan konsep yang diunkapkan oleh 
beberapa ahli berikut ini. 
Teori Freud: motivasi adalah kekuatan yang mampu 
membentuk prilaku biologis, psikologis dan moral. Teori ini 
dikembangkan sebagai motivational positioning 
(penempatan persepsi produk) pada tingkat tertentu 
(biologis, psikologis dan moral) untuk mengembangkan 
sekumpulan motif yang unik dalam diri konsumen. 
Teori Maslow: kebutuhan manusia tersusun yang paling 
mendesak sampai yang kurang mendesak. Kebutuhan 
manusia terdiri atas kebutuhan (1) fisik, (2) rasa aman, (3) 
sosial, (4) penghargaan, dan (5) aktualisasi diri. Riset 
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motivasi menemukan proporsi kepuasan dan motivasi 





B. Penelitian terdahulu 
Untuk memperkuat penelitian ini, maka peneliti mengambil penelitian 
terdahulu yang berhubungan dengan Pengaruh Pelayanan dan Motivasi Terhadap 
































Pada penelitian Rizqa 
Ramadhaning Tyas 
memiliki variabel Lokasi 
dan Kualitas Pelayanan 
sedangkan peneliti 
memiliki variabel 
Pelayanan dan Motivasi. 
Kemudian pada variabel 
Y Rizqa Ramadhaning 
Tyas meneliti Keputusan 
Nasabah Untuk 
Menabung di BMT 
Sumber Mulia Tuntang. 
Sedangkan peneliti 
meneliti Nasabah produk 
















(X1), variabel belajar 
(X2), variabel sikap 
(X3), variabel persepsi 
(X4), variabel tingkat 
Pada Penelitian Hendi 
Irawan memiliki variabel 
motivasi, belajar, sikap, 
persepsi, tingkat 
keuntungan nisbah dan 
perhitungan bisnis 
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Sambungan tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 












sistem bagi hasil 
produk funding Bank 
Syariah Mandiri 
Cabang Malang (Y) 
dengan koefisien 
regresi berganda  (R) 
0,648 (64,8%) dan 
tingkat signifikan 
0,000 serta nilai F 
hitung sebesar 13,635. 
Selain itu nilai 
Adjusted R Square 




pelayanan dan motivasi. 
Kemudian pada variabel 
Y Hendi Irawan meneliti 
Minat Nasabah Dalam 
Memutuskan Menabung 
di Bank Syariah Mandiri 
Cabang Lampung. 
Sedangkan peneliti 
meneliti Nasabah produk 




Sedangkan penelitian ini adalah mengenai Pengaruh Pelayanan dan 
Motivasi nasabah produk M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah  
Panyabungan. Yang memfokuskan pada  pelayanan dan motivasi yang 
mempengaruhi nasabah produk M3.50. 
 
C. Kerangka Berfikir 
Pelayanan atau etika pemasaran produk jasa bank harus dilakukan dengan 
benar sehingga mendapat simpati dan menarik bagi masyarakat calon nasabah 
bank bersangkutan. Apabila pelayanan dan etika bank dilakukan dengan baik dan 
benar maka pemasaran produknya diharapkan akan berhasil baik pula.
23
 
Motivasi berasal dari bahasa latin yang berbunyi mevore yang berarti 
dorongan atau menggerakkan. Pentingnya motivasi karena motivasi adalah hal 
yang menyebabkan, menyalurkan, dan mendukung prilaku manusia. Motivasi 




Produk M3.50 (Modal Mikro Murābah͎ah 50) pembiayaan yang diberi 
pihak PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan mulai dari Rp 
25.000.000; sampai dengan Rp 50.000.000;.
25
 Kerangka teori dalam penelitian 
ini berfokus pada bagaimana faktor-faktor yang mendorong nasabah dalam 
menggunakan produk M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan. 
Berikut ini gambar model kerangka pemikiran dalam penelitian ini. 
Gambar.2.1 






                                                             
23Malayu S.P. Hasibuan, Op.Cit. hlm. 152. 
24Nugroho J. Setiadi, Op.Cit. hlm. 25. 





Pelayanan yang baik dan memuaskan nasabah yang diberikan oleh pihak PT. 
PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan dapat mempengaruhi peningkatan 
jumlah nasabah produk M3.50. Begitu juga motivasi yang diberikan kepada 




Hipotesis merupakan  jawaban sementara yang perlu mendapat pengujian 
penelitian. Hipotesis dapat diterima apabila fakta membenarkan dan dapat ditolak 
apabila fakta tidak membenarkan. Hal ini sesuai dengan pendapat Suharsimi 
Arikunto mengatakan bahwa “Hipotesis adalah jawaban yang bersifat sementara 
terhadap permasalahan penelitian sampai terbukti melalui data yang terkumpul”.
26
 
Adapun hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Ada pengaruh pelayanan terhadap nasabah produk M3.50 PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah  Panyabungan. 
2. Ada pengaruh motivasi terhadap nasabah  produk M3.50 ULaMM PT. 
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H.  Waktu dan Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan, dan waktu penelitian dilaksanakan mulai tanggal 06 Mei 2015 
sampai dengan 31 Juli 2015. Peneliti memilih tempat ini karena disinilah peneliti 
menemukan permasalahan yang sangat urgen untuk diteliti dan selain itu, 
merupakan tempat magang peneliti. 
 
I. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang akan digunakan oleh peneliti adalah penelitian 
kuantitatif adalah penelitian yang bekerja dengan angka, yang datanya berwujud 
bilangan (skor atau nilai, peringkat, atau frekuensi), yang dianalisis dengan 
menggunakan statistik untuk menjawab pertanyaan atau hipotesis penelitian yang 





J. Sumber Data 
Yang dimaksud dengan sumber data dalam penelitian ini adalah subjek dari 
mana data diperoleh. Dalam penyusunan penulisan ini penulis menggunakan dua 
jenis sumber data, yaitu: 
Data primer, yaitu data yang langsung dari sumber data yang pertama 
dilokasi penelitian. Untuk mendapatkan data secara langsung peneliti 
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menggunakan wawancara kepada pihak bank. 
Data skunder, yaitu data yang diperoleh dari sumber kedua atau sumber 
skunder dari data yang kita butuhkan, misalnya seperti: Buku, Majalah, Koran, 




K. Populasi dan Sampel 
1. Populsai 
Populasi adalah merujuk pada sekumpulan orang atau objek yang memiliki 
kesamaan dalam satu atau beberapa hal yang membentuk masalah pokok 
dalam suatu penelitian.
29
 Dalam penelitian ini yang dijadikan sebagai 
populasi adalah nasabah dalam pembiayaan produk M3.50 PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah  Panyabungan berjumlah 240 orang. 
2. Sampel 
Sampel adalah sebagian atau wakil dari populasi yang diteliti. Penetapan 
sampel yang dilakukan oleh peneliti adalah berpedoman kepada pendapat dari  
Suharsimi Arikunto, bahwa apabila subjeknya kurang dari 100, lebih baik 
diambil semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian 
populasi.
30
Selanjutnya jika jumlah subjeknya besar dapat diambil antara 10-
15% atau 20-25% atau lebih, tergantung kepada kemampuan peneliti, sempit 
luasnya wilayah pengamatan dari setiap subjek dan besar kecilnya risiko yang 
ditanggung oleh peneliti. 
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Dengan demikian, karena jumlah populasi lebih dari 100, maka sampel 
diambil 15% dari jumlah populasi yaitu 15% dari 240 populasi sehingga 
jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 36 sampel. 
 
L. Instrumen Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh data yang di perlukan data dalam menguji hipotesis 
di perlukan suatu instrumen penelitian. Instrumen dalam penelitian sangat 
penting sebab instrumen yang baik dapat menjamin pengambilan data yang 
akurat. 
Hal ini sejalan dengan pendapat Suharsimi Arikunto yang mengatakan 
bahwa “instrumen penelitian adalah alat atau fasilitas yang digunakan oleh 
peneliti dalam mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah dan 




Untuk menjaring data yang dibutuhkan pada penelitian ini, peneliti 
menggunakan tekhnik pengumpulan data yaitu antara lain: 
1. Angket 
Angket adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada orang lain 
dengsn maksud agar orang yang diberi tersebut bersedia memberikan 
respon sesuai dengan permintaan pengguna.
32
 
Sejalan dengan itu Sukardi menyatakan bahwa kuisoner atau 
angket dimana dalam angket tersebut terdapat beberapa pertanyaan yang 
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berhubungan erat dengan masalah penelitian yang akan dipecahkan, 
disusun dan disebarkan keresponden untuk memperoleh informasi 
dilapangan.
33
Dalam hal ini peneliti menggunakan skala likert (Likert 
Scale) yaitu metode yang mengukur sikap dengan menyatakan setuju atau 
ketidaksetujuan-nya terhadap subjek, obyek, atau kejadian tertentu. Skala 
pengukuran ini menggunakan konsep jarak atau interval yang sama 
(equality interval) karena skala ini menggunakan angka 0 (nol) sebagai 
titik awal perhitungan. Kuesioner yang digunakan sebagai instrumen 






Keterangan SS S RR TS STS 
Nilai 5 4 3 2 1 
      Keterangan: 
     SS : Sangat setuju 
     S : Setuju 
   RR : Ragu-ragu 
       TS : Tidak Setuju 
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Tabel 3.3 
Kisi-kisi Angket Variabel Pelayanan 
NO Indikator Nomor Soal 
1 Mampu melayani  dan mengerti 
kebutuhan nasabah dengan cepat. 
2, 3, 4, 6 
2 Tersedia karyawan yang baik dan 
bertanggung jawab 
1, 5, 8 
3 Tersedia sarana dan prasarana yang 
baik. 
7 
Jumlah  8 
 
Tabel 3.4 
Kisi-kisi AngketVariabel Motivasi 
NO Indikator Nomor Soal 
1 Karyawan memberikan motivasi 
kepada nasabah  
5, 7, 8 
2 Memberikan solusi untuk 
mengembangkan  usaha nasabah 
1, 2, 4, 6 




Kisi-kisi Angket Variabel Minat Nasabah 
NO Indikator Nomor Soal 
1 Nasabah ingin pelayanan yang 
memuaskan. 
4, 6, 8 
2 Bebas dari gharar dan riba 7 
3 Nasabah menggunakan produk 
M3.50 Sebagai solusi 
1, 2, 3, 5 
Jumlah  8 
 
2. Observasi 
Observasi atau pengamatan, yaitu kegiatan keseharian manusia 
dengan menggunakan pancaindra mata sebagai alat bantu utamanya. 
Oleh karena itu, observasi adalah kemampuan seseorang untuk 
menggunakan pengamatannya melalui hasil kerja pancaidra mata serta 
dibantu dengan panca indra lainnya.
35
 
Dengan demikian observasi yang dilaksanakan penulis yaitu terjun 
ke ULaMM Syariah  Panyabungan tersebut kemudian melakukan 
pengamatan secara langsung kondisi nyata dilapangan yang 
sesungguhnya. 
 
M. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
1. Uji Validitas Instrumen  
Validitas adalah ketepatan atau kecermatan suatu instrumen dalam 
mengukur apa yang ingin diukur. Dalam penelitian ini uji validitas dilakukan 
dengan bantuan program SPSS versi 21.0. Pada program SPSS teknik 
pengujian yang sering digunakan para peneliti untuk uji validitas adalah 
menggunakan korelasi Bivariate Pearson dan Correted Item-Total 
Corelation. Penelitian ini menggunakan cara yang kedua yaitu Correted Item-
Total Corelation. Analisis ini dilakukan dengan cara mengkorelasikan 
masing-masing skor item dengan skor total dan melakukan koreksi terhadap 
nilai koefisien korelasi yang overestimasi. 
Pengujian dilakukan dengan uji dua sisi dengan taraf signifikansi 0.05. 
Kriteria pengujian sebagai berikut: 
Jika r hitung ≥ r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0.05) maka instrument atau  
item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan 
valid). 
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Jika r hitung < r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0.05) maka instrument atau  





Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah 
alat pengukur dapat diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut 
diulang. Dalam penelitian ini uji reliabilitas dilakukan menggunakan program 
SPSS versi 21.0. 
Uji signifikansi dilakukan pada taraf signifikansi 0.05. artinya instrumen 
dapat dikatakan reliabel bila nilai alpha lebih besar dari r kritis product 
moment,  atau kita menggunakan batasan tertentu seperti 0.6.
37
 
3. Pengujian asumsi klasik 
Model pengujian hipotesis berdasarkan analisis regresi yang digunakan 
dalam penelitian ini harus memenuhi asumsi klasik agar menghasilkan nilai 
parameter yang sahih. Pengujian ini menggunakan uji normalitas, uji 
multikolinearitas, uji linearitas pengujian asumsi klasik dengan menggunakan 
SPSS versi 21.0. 
a. Uji Normalitas 
Dalam menguji normalitas butir angket pelayanan dan motivasi terhadap 
peningkatan jumlah nasabah baru produk M3.50 ini peneliti mengujinya 
melalui SPSS 21.0. 
 
                                                             
36 Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS,  (Yogyakarta: Mediakom,  2008),  hlm. 23.  
37 Ibid., hlm. 26. 
b. Uji multikolinearitas 
Multikolinearitas berarti adanya hubungan linear yang sempurna atau 
yang pasti diantara beberapa atau semua variabel yang menjelaskan garis 
regresi. Metode yang digunakan untuk mendeteksi adanya multikolinearitas 
dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan Tolerance and variance 
inflation factor. Pedoman suatu model regresi yang bebas dari 




c. Uji linearitas 
Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel 
mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Hal ini 
biasanya digunakan sebagai persyaratan dalam analisis korelasi atau regresi 
linear. Pengujian pada SPSS dengan menggunakan Test for Linearity 
dengan pada taraf signifikansi 0,05. Dua variabel dikatakan mempunyai 
hubungan yang linear bila signifikansi (Linearity) kurang dari 0,05. 
 
N. Teknik Analisa Data 
1.   Analisis Regresi Berganda 
Analisis Regresi berganda digunakan untuk mengetahui bagaimana 
pengaruh variabel independen pelayanan (X1),  motivasi (X2) terhadap 
variabel dependen yaitu nasabah produk M3.50 ULaMM Syariah 
                                                             
38
 Maharani, Skripsi dengan judul: Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah 
dalam pembiayaan rakyat syariah (bprs) oloan ummah sedimpuan kota padangsidimpuan. Thn. 
2014, hlm. 48-49.  
Panyabungan. Adapun bentuk persamaan regresi linear berganda yang 
digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut
39
: 
Y=a + b1X1 + b2X2  
Keterangan: 
Y : Nasabah produk M3.50 
a : Konstanta 
b1b2 : Koefisien regresi 
X1 : Pelayanan 
X2 : Motivasi 
 
2. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi (R
2
) dapat digunakan untuk mengetahui besarnya 
sumbangan atau konstribusi dari keseluruhan variabel bebas (X1 dan X2) 
variabelnya terhadap variabel terikat (Y), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
variabel bebas yang tidak dimasukkan kedalam model. Model dianggap baik 
jika koefisien determinasi sama dengan satu atau mendekati satu.
40
 
3. Uji Hipotesis (Uji t) 
 Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas secara individual dalam menerangkan variasi variabel terikat. 
Hipotesis nol atau (H0 : b1) = 0 
                                                             
39 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Op.Cit, hlm. 211. 
40
Morison, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: Kencana, 2012), hlm.349.  
Artinya, apakah suatu variabel independen bukan merupakan penjelas 
yang signifikan terhadap variabel independen. Hipotesis alternatifnya (Ha), 
parameter suatu variabel tidak sama dengan nol, atau: Ha : b1 ≠ 0 
Artinya, Variabel tersebut merupakan penjelas yang signifikan terhadap 
variabel dependen. 
4. Uji F 
Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel bebas yang 
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel terikat. Hipotesis nol (H0) yang hendak diuji adalah apakah semua 
parameter dalam model sama dengan nol, atau:  
 H0 : b1 = b2 =… = bk = 0 
Artinya, apakah suatu variabel independen bukan merupakan penjelas yang 
signifikan terhadap variabel dependen. Hipotesis alternatifnya (Ha) tidak semua 
parameter secara simultan sama dengan nol, atau: Ha : b1 ≠ b2 ≠ …. ≠ bk ≠ 0. 
Artinya, semua variabel independen secara simultan merupakan penjelas 









                                                             
41 Ibid., hlm. 238-239. 
BAB IV                                                                                                            
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
PT. Permodalan Nasional Madani (Persero), sebuah Lembaga 
Keuangan Khusus yang sahamnya 100% milik Pemerintah, didirikan di 
Jakarta berdasarkan TAP XVI/MPR/1998, Letter of Intent IMF tanggal 16 
Maret 1999, PP No. 38/99 tanggal 25 Mei 1999 dan Akte Notaris No. 1 
tanggal 1 Juni 1999 yang mendapat pengesahan Menteri Kehakiman RI No. 
C-11.609.HT.01.01.TH 99 tanggal 23 Juni 1999. Dari modal dasar 
perseroan ini sebesar Rp. 1,2 trilyun, telah ditempatkan dan disetorkan 
sebesar 300 milyar. 
Tugas utama PNM adalah memberikan solusi pembiayaan pada Usaha 
Mikro, Kecil, Menengah, Koperasi (UMKMK) dengan kemampuan yang 
ada berdasarkan kelayakan usaha serta prinsip ekonomi pasar. Dengan 
pengembangan model lembaga keuangan alternatif maka pendekatan 
pembiayaan yang dilakukan PNM tidak seperti pendekatan perbankan. 
Penguatan manajemen juga diberikan oleh PNM sebagai satu kesatuan yang 
tidak terpisahkan dengan penguatan permodalan. Dalam operasinya, 
kebijakan PNM ini bekerja sama dengan lembaga-lembaga keuangan seperti 
Lembaga Modal Ventura, Bank Umum/Syariah, Koperasi Simpan Pinjam, 
BPR/S, maupun Lembaga Keuangan Mikro/Syariah lainnya di seluruh 
propinsi Indonesia. 
Fokus usaha yang perlu segera dikembangkan antara lain sektor 
agribisnis yang meliputi bidang pangan, perkebunan, perikanan, peternakan, 
kehutanan, industri rumah tangga yang berorientasi ekspor atau substitusi 
impor, padat karya dan menghasilkan nilai tambah, di samping sektor jasa 
seperti pengembang, pariwisata dan tenaga kerja. Nilai tambah yang 
dimaksud menyangkut konsep dagang, pemanfaatan teknologi dan kualitas 
produk. 
Sumber pembiayaan yang disalurkan PNM berasal dari modal 
pemerintah, dan kini dalam penjajakan untuk memperoleh pinjaman dalam 
dan luar negeri. Sumber pembiayaan yang berasal dari investor lokal dan 
luar negeri dapat dihimpun oleh PNM melalui pengelolaan dana investasi 
oleh unit usaha PNM Investment Management. 
Sesuai SK Menteri Keuangan RI No. 487/KMK.017/1999 tanggal 13 
Oktober 1999, PNM telah ditetapkan menjadi salah satu BUMN 
Koordinator Penyalur Kredit Program eks KLBI yang sebelumnya 
dilaksanakan oleh Bank Indonesia. 
Dengan dukungan Pemerintah dan seluruh masyarakat Indonesia, PT. 
Permodalan Nasional Madani (Persero) dikelola dengan prinsip-prinsip 
profesionalisme, transparansi, dan good corporate governance siap 
melangkah memasuki era Indonesia Baru, menuju masyarakat Madani yang 
dicita-citakan. 
PT. PNM ULaMM Syariah Panyabungan berdiri pada tanggal 9 
Februari 2011, dimana PT. PNM ULaMM Syariah Panyabungan ini masih 
termasuk perusahaan yang masih tergolong baru PT. PNM ULaMM Syariah 
Panyabungan berusaha semaksimal mungkin melaksanakan visi dan misi  
dari PT. PNM ULaMM  itu sendiri agar lebih cepat dikenal masyarakat dan 
menggunakan produk-produk yang ditawarkan oleh PT. PNM ULaMM 
Syariah Panyabungan. 
2. Visi dan Misi ULaMM Syariah 
 
a. Visi Menjadi lembaga pembiayaan terkemuka dalam meningkatkan nilai 
tambah secara berkelanjutan bagi usaha mikro, kecil, menengah dan 
koperasi (UMKMK) yang berlandaskan prinsip-prinsip Good Corporate 
Governance (GCG).  
b. Misi Secara umum, Perseroan mengemban misi sebagai berikut: 
1) Meningkatkan kelayakan usaha dan kemampuan wirausaha Usaha 
Mikro, Kecil, Menengah, Koperasi. 
2)  Meningkatkan akses pembiayaan Usaha Mikro, Kecil, Menengah, 
Koperasi kepada lembaga keuangan baik bank maupun non-bank 
dalam rangka perluasan lapangan kerja dan peningkatan kesejahteraan 
masyarakat. 
3) Meningkatkan kreativitas dan produktivitas karyawan untuk mencapai 
kinerja terbaik dalam mengembangkan Usaha Mikro, Kecil, 
Menengah, Koperasi. 
Untuk mewujudkan visi, misi dan tujuan perusahaan, PNM 
mengembangkan budaya perusahaan yang memegang kuat komitmen 
pada: 1. Kualitas produk dan jasa.  
                             2. Perusahaan yang bersih, transparan dan professional.  
                             3. Suasana kerja yang kondusif dan meningkatkan kompetensi        
SDM. 
Tujuan Strategis Perseroan telah menetapkan tujuan 
strategis dalam mengelola perusahaan, yaitu: 
a) Meningkatkan posisi dan peran perusahaan sebagai penyedia 
jasa pembiayaan dan jasa manajemen untuk Usaha Mikro, 
Kecil, Menengah, Koperasi, yang didukung oleh rangkaian 
produk lengkap, baik konvensional (berbasis bunga) maupun 
syariah; pelayanan secara langsung kepada usaha mikro kecil 
dan atau bermitra dengan BPR/S, KJK/S, dan Lembaga 
lainnya. 
b)  Mewujudkan sustainabilitas perusahaan, dengan pertumbuhan 
aset dan laba serta struktur permodalan yang optimal. 
c) Melaksanakan peningkatan dan perbaikan berkelanjutan 
(continual improvement) atas infrastruktur, organisasi dan 
proses bisnis, untuk menyediakan layanan yang berkualitas dan 
sesuai kebutuhan UMKM&K, serta didukung oleh proses 
pelayanan prima secara cepat dan tepat. 
d)  Menciptakan lingkungan kerja dan budaya perusahaan yang 
kondusif untuk mendorong kreativitas dan pembelajaran yang 
berkesinambungan, guna meningkatkan produktivitas 
karyawan. 
Tujuan strategis tersebut kemudian dipaparkan dengan 
menggunakan alat manajemen Balance Scorecard (BSC) dalam 
bentuk enam sasaran strategis, yakni keuangan, sasaran internal, 
sasaran eksternal, sumber daya manusia, teknologi informasi dan 
pertumbuhan dan inovasi, yang disertai dengan indikator kinerja 
(performance indicator). 
PNM mentransformasi falsafah ILMU PADI sebagai 
budaya usaha. ILMU PADI adalah kiasan atas gambaran sikap 
hidup karyawan PNM, yaitu “Semakin berisi, semakin merunduk”. 
Semakin tinggi pengetahuan, kompetensi dan kualitas seseorang, 
maka semakin rendah hatinya. Selain sehari-hari dekat dengan 
masyarakat, padi juga menjadi lambang kemakmuran dan 
kesejahteraan. ILMU PADI adalah akronim berisi prinsip-prinsip 
































































     4.    Produk-Produk ULaMM Syariah 
a. Mikro Madani 10 (MM 10) 
Plafond 1 juta s/d 10 juta 
Tenor Max 12 Bulan 
Administrasi 1,5% dari plafond 
Agunan Wajib 
Pencairan Transfer atau Cash Money 
Bunga Di tetapkan secara berkala oleh komite ALCO (Asset 
Liability Committee) – memo divisi TPD 
Pengikatan Pengikatan di bawah tangan 
 
b. Mikro Madani 25 (MM 25) 
Plafond >10 juta s/d 25 juta 
Tenor Max 24 bulan 
Administrasi 1,5% dari plafond 
Agunan Wajib 
Pencairan Transfer 
Bunga Ditetapkan secara berkala oleh komite ALCO (Asset 
Liability Committee) – memo divisi TPD 
Pengikatan Pengikatan di bawah tangan + kuasa penyerahan dan 
penjualan jaminan 
 
c. Mikro Madani 50 (MM 50) 
Plafond >25 juta s/d 50 juta 
Tenor Max 36 bulan 
Administrasi 1,5% dari plafond 
Agunan Wajib 
Pencairan Transfer 
Bunga Ditetapkan secara berkala oleh komite ALCO (Asset 
Liability Committee) – memo divisi TPD 
Pengikatan Pengikatan di bawah tangan + Kuasa penyerahan dan 
penjualan jaminan 
 
d. Mikro Madani 100 ( MM 100) 
Plafond >50 juta s/d 100 juta 
Tenor Max 36 bulan 
Administrasi 1,5% dari plafond 
Agunan Wajib 
Pencairan Transfer 
Bunga Ditetapkan secara berkala oleh komite ALCO (Asset 
Liability Committee) – memo divisi TPD 
Pengikatan Pengikatan dibawah tangan plus legalisir + Notariil 
(APHT/Cessie/Fidusia) 
 
e. Mikro Madani 200 (MM 200) 
Plafond >100 juta s/d 200 juta 
Tenor Max 48 bulan 
Administrasi 1,5% dari plafond 
Agunan Wajib 
Pencairan Transfer 
Bunga Ditetapkan secara berkala oleh komite ALCO (Asset 
Liability Committee) – memo divisi TPD 
Pengikatan Pengikatan dibawah tangan plus legalisir + Notariil 
(APHT/Cessie/Fidusia) 
 
f. Mikro Madani 50 Prima (MM 50 Prima) 
 
1) 1 juta s/d 50 juta 
2) Track record pinjaman min 1 tahun lancar 
3) Administrasi 1,5% 
4) Provisi 1,5 tenor 1 tahun; 2,5% tenor 2 tahun dan 3,5% tenor 3 
tahun 
5) Agunan wajib ( Agunan khusus inventory maksimal 20% dari 
plafond – Memo M-046/PNM/PPJ/IV/2012) 
6) Asuransi Jiwa & Jamkrindo 
7) Memiliki no telepon tempat tinggal/usaha/ saudara 
8) Usaha minimal 2 tahun 
9) 24 bulan untuk modal kerja & 36 bulan untuk investasi Pengikatan 
di bawah tangan + Kuasa peneyerahan dan Penjualan Jaminan. 
g. Mikro Madani SUP 50 (MM SUP 50) 
1) Plafond Pinjaman 1 juta s/d 50 juta 
2) Tenor angsuran maksimal 36 bulan 
3) Administrasi 3%  s/d  5% 
a) 3% untuk tenor angsuran 1 tahun 
b) 4% untuk tenor angsuran 2 tahun 
c) 5% untuk tenor angsuran 3 tahun 
4) Rate/suku bunga sesuai ketentua SUP 
5) Tidak boleh ada pinjaman Modal Usaha 
h. Mikro Madani SUP 500 ( MM SUP 500 ) 
1)  Plafond Pinjaman >50 juta s/d 200 juta 
2) Tenor angsuran maksimal 36 bulan 
3) Administrasi 3%  s/d  5% 
a) 3% untuk tenor angsuran 1 tahun 
b) 4% untuk tenor angsuran 2 tahun 
c) 5% untuk tenor angsuran 3 tahun 
4) Rate/suku bunga sesuai ketentua SUP 
5) Tidak boleh ada pinjaman Modal Usaha 
 
B. Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji validitas dan reliabilitas dilakukan sebelum instrumen digunakan 
dalam pengumpulan data. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah angket. Uji coba dilakukan kepada 36 orang untuk mencari validitas 
(kesahihan) dan reliabilitas (ketepatan). 
1. Uji Validitas 
Uji validitas dilakukan untuk melihat apakah data yang ada valid atau 
tidak. Untuk pengujian validitas digunakan 36 responden dengan 8 pertanyaan 
untuk variabel Pelayanan(X1), 8 pertanyaan unutk variabel Motivasi(X2), 8 
pertanyaan untuk variabel Y, dan r tabel signif  5%  dengan derajat kebebasan 
df= n-k-1=34 sehingga r tabel diperoleh 0,344 (tabel r terlampir) untuk 
mengetahui apakah pertanyaan-pertanyaan tersebut valid. 
Untuk mengetahui validitas pernyataan-pernyataan tersebut dapat dilihat 
dari nilai Correlated Item- Total Correlation pada output SPSS Versi 21.0 yang 
dapat dilihat pada tabel di bawah ini:  
Tabel 4.1 
Hasil uji validitas pada  Pelayanan (X1) 
Nomor Item Pertanyaan rhitung Keterangan  
1 0.387 Valid 
2 0.819 Valid 
3 0.571 Valid 
4 0.819 Valid 
5 0.771 Valid 
6 0.442 Valid 
7 0.344 Valid 
8 0.551 Valid 
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
                                                    Tabel 4.2 
        Hasil uji validitas pada Motivasi (X2) 
Nomor Item Pertanyaan rhitung Keterangan  
1 0.920 Valid 
2 0.493 Valid 
3 0.358 Valid 
4 0.920 Valid 
5 0.493 Valid 
6 0.590 Valid 
7 0.606 Valid 
8 0.364 Valid 
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Tabel 4.3 
Hasil uji validitas pada  nasabah (Y) 
Nomor Item Pertanyaan rhitung Keterangan  
1 0.552 Valid 
2 0.701 Valid 
3 0.677 Valid 
4 0.470 Valid 
5 0.438 Valid 
6 0.665 Valid 
7 0.552 Valid 
8 0.701 Valid 
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Dari tabel 1,2,3 di atas dapat dilihat bahwa semua pertanyaan valid karena 
nilai koefisien korelasi lebih besar dari r tabel (0,344). 
2. Uji Reliabilitas 
Suatu variabel dapat dikatakan reliabel apabila nilai Cronbach’s Alpha > 
0,60. Nilai reliabilitas dapat dilihat pada tabel di bawah ini. 
         Tabel 4.4 




N of Items 
,844 8 
















N of Items 
,847 8 
              Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
               Tabel 4.6 




N of Items 
,844 8 
           Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Dari tabel 4,5,6 dapat dilihat nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. Maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel-variabel tersebut valid dan reliabel untuk 
mengukur pengaruh pelayanan dan motivasi nasabah produk M3.50. 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Bertujuan untuk menguji dalam model regresi variabel terikat dan 
variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal apakah tidak. Model 
regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau mendekati 
normal. Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat 
penyebaran data (titik), pada sumbu diagonal pada grafik atau denagn 
melihat histogram dari residualnya.  
Apabila data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 
garis diagonal atau garis histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas dan apabila data 
menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti garis diagonal atau 
grafik histogramnya tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model 




Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Dari gambar grafik tersebut dapat diketahui bahwa titik-titik            









b. Uji Multikolinearitas 
















(Constant) 12,498 5,118  2,442 ,020   
Pelayanan ,295 ,122 ,358 2,418 ,021 ,996 1,004 
Motivasi ,341 ,137 ,368 2,487 ,018 ,996 1,004 
a. Dependent Variable: Nasabah 
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dapat dilihat dari Variance 
Inflation Factor (VIF). Apabila nilai VIF > 10 maka terjadi 
multikolinearitas. Sebaliknya apabila VIF < 10 maka terjadi 
multikolinearitas. Dalam penelitian ini diperoleh VIF variabel X1 dengan 
nilai sebesar 1,004 dan X2 dengan nilai sebesar 1,004 yang berarti tidak 
terjadi multikolinearitas jadi dapat disimpulakan bahwa variabel X1 dan X2 
lulus dari uji multikolinearitas berdasarkan nilai VIF lebih kecil dari 10. 
c. Uji Linearitas 
                                          Tabel 4.8 












(Combined) 118,210 9 13,134 1,741 ,130 
Linearity 45,772 1 45,772 6,069 ,021 
Deviation from 
Linearity 
72,438 8 9,055 1,201 ,337 
Within Groups 196,095 26 7,542 
  
Total 314,306 35 
   
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Untuk mendeteksi adanya linearitas dapat dilihat dari Test for Linearity. 
Apabila nilai Test for Linearity > 0,05 maka terjadi signifikansi. Sebaliknya 
apabila Test for Linearity < 0,05 maka terjadi hubungan yang linear. Dalam 
penelitian ini diperoleh Test for Linearity variabel X1 dengan  nilai sebesar 
0,021 yang berarti signifikansi jadi dapat disimpulkan bahwa variabel X1   
lulus dari uji linearitas berdasarkan nilai Test for Linearity lebih besar dari 
0,05. 
 
               Tabel 4.9 












(Combined) 69,708 5 13,942 1,710 ,163 
Linearity 48,102 1 48,102 5,900 ,021 
Deviation from 
Linearity 
21,606 4 5,402 ,663 ,623 
Within Groups 244,597 30 8,153 
  
Total 314,306 35 
   
         Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Untuk mendeteksi adanya linearitas dapat dilihat dari Test for 
Linearity. Apabila nilai Test for Linearity > 0,05 maka terjadi signifikansi. 
Sebaliknya apabila Test for Linearity < 0,05 maka terjadi hubungan yang 
linear. Dalam penelitian ini diperoleh Test for Linearity variabel X2 dengan 
nilai sebesar 0,021 yang berarti signifikansi jadi dapat disimpulkan bahwa 
variabel X2  lulus dari uji linearitas berdasarkan nilai Test for Linearity lebih 
besar dari 0,05. 
 
C. Penemuan dan Pembahasan 
1. Analisis Regresi Berganda 
Tabel 4.10 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 12,498 5,118  2,442 ,020 
Pelayanan ,295 ,122 ,358 2,418 ,021 
Motivasi ,341 ,137 ,368 2,487 ,018 
a. Dependent Variable: Nasabah 
         Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
 
Adapun persamaan regresi linier berganda yang akan dimasukkan 
nilai-nilai pada hasil output adalah sebagai berikut: 
Y= a+b1X1+b2X2 
Y = 12,498 + 0,295X1 + 0,341X2. 
Penjelasan dari persamaan diatas : 
a) Konstanta sebasar 12,498 artinya jika pelayanan (X1), motivasi (X2) 
nilainya adalah 0 maka pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk 
M3.50 nilainya positif  yaitu 12,498. 
b) Koefisien regresi variabel pelayanan (X1) sebesar 0,295 artinya jika 
variabel indevendent lainnya tetap dan pelayanan mengalami kenaikan 1% 
maka pelayanan terhadap nasabah produk M3.50 akan mengalami 
peningkatan sebesar 29,5%. Koefisien bernilai positif, artinya terjadi 
hubungan positif antara pelayanan terhadap  nasabah produk M3.50. 
c) Koefisien regresi variabel motivasi (X2) sebesar 0,341 artinya jika variabel 
indevendent lainnya tetap dan motivasi  mengalami kenaikan 1% maka 
nasabah produk M3.50 akan mengalami peningkatan sebesar 34,1%. 
Koefisien bernilai positif, artinya terjadi hubungan positif antara motivasi 
terhadap nasabah  produk M3.50.  
2. Koefisien Determinasi (r2) 
Tabel 4.11 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 




 ,280 ,237 2,618 
a. Predictors: (Constant), Motivasi, Pelayanan 
  Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
 
Dari model summary di atas menunjukkan bahwa nilai r = 0,530 yang 
menyatakan besar korelasi variabel Y dan variabel X dan r
2
 = 0,280 yang 
menyatakan variabel X menyumbang ke variabel Y sebesar 23,7%. 
Nilai r
2 
= 0,280 menunjukkan bahwa 28% variabel  pelayanan dan 
motivasi mempengaruhi nasabah dalam menggunakan produk M3.50. 
Sedangkan  72% yang mempengaruhi nasabah dalam menggunakan produk 






3. Uji Hipotesis (Uji t) 
     Tabel 4.12 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 12,498 5,118  2,442 ,020 
Pelayanan ,295 ,122 ,358 2,418 ,021 
Motivasi ,341 ,137 ,368 2,487 ,018 
a. Dependent Variable: Nasabah 
         Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015 
Untuk melihat kesignifikanan hubungan antar variabel dapat dilihat 
dengan menggunakan uji t, dengan hasil uji t1 = 2,422 dan t2 = 2,418.  
Harga uji t tersebut diuji pada taraf signifikan 5%  dengan df=(33) 
sehingga diperoleh nilai ttabel= 1.697 dengan membandingkan thitung dengan 
ttabel. Ketentuannya apabila thitung > ttabel  maka ada pengaruh yang signifikan 
antar variabel, tetapi jika thitung < ttabel  maka tidak ada pengaruh yang 
signifikan antar variabel. Hasil analisis data menunjukkan bahwa thitung > 
ttabel atau 2,422 > 1.697 dan 2,418  > 1.697, maka terdapat pengaruh yang 
signifikan antar variabel. Dengan demikian terdapat pengaruh yang 
signifikan pelayanan dan motivasi terhadap  nasabah produk M3.50 PT. 

















Regression 88,162 2 44,081 6,433 ,004
b
 
Residual 226,144 33 6,853   
Total 314,306 35    
a. Dependent Variable: Nasabah 
b. Predictors: (Constant), Motivasi, Pelayanan 
Sumber:SPSS Versi 21 data diolah 2015  
Untuk menguji kesignifikanan pengaruh antar variabel digunakan 
rumus uji F dengan hasil Fhitung = 6,433 Harga uji F tersebut diuji pada taraf 
signifikan 5% dengan df 1= jumlah variabel-1 (3-1=2) dan df 2= (33) 
sehingga diperoleh Ftabel= 2,92 dengan membandingkan Fhitung dengan Ftabel. 
Ketentuannya apabila Fhitung > Ftabel  maka ada pengaruh yang signifikan 
antar variabel  atau hipotesis diterima, tetapi jika Fhitung < Ftabel  maka tidak 
ada pengaruh yang signifikan antar variabel atau hipotesis ditolak. Hasil 
analisis data menunjukkan bahwa Fhitung > Ftabel atau 6,433> 2,92 maka 
terdapat pengaruh yang signifikan antar variabel sehingga hipotesis 
diterima. 
Dengan demikian hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini 
adalah ada pengaruh signifikan  pelayanan dan motivasi terhadap nasabah 






B. Pembahasan Hasil Penelitian 
Pembiayaan murābah͎ah merupakan pembiayaan yang dilakukan dengan 
menyebutkan harga perolehan dan margin yang disepakati di awal akad. Dalam 
PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan nasabah adalah nasabah 
pembiayaan produk M3.50. Minat nasabah merupakan kecendrungan hati 
dalam setiap nasabah dalam memilih apa yang ia kehendaki seagai pemilik 
dana dan yang membutuhkan dana. 
Adapun yang mempengaruhi nasabah  produk M3.50 yaitu pelayanan 
dan motivasi. Dari hasil analisis dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan, 
maka diperoleh hasil yang menunjukkan bahwa hipotesis alternatif yang 
menyatakan ada pengaruh diantara kedua variabel dapat diterima. Hal ini 
dibuktikan berdasarkan perhitungan uji F, dengan hasil uji F = 6,433 Hasil 
analisis data menunjukkan bahwa Fhitung > Ftabel atau 6,433 > 2,92, maka 
hipotesis diterima. Dengan demikian terdapat pengaruh yang signifikan 
pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk M3.50 PT. PNM (Persero) 
ULaMM Syariah Panyabungan. Adapun hasil uji t yang diperoleh sebesar t1 =  
2,422 dan t2 = 2,418.  Hasil analisis data menunjukkan bahwa thitung > ttabel atau 
2,422 > 1.697 dan 2418 > 1.697. 
Berdasarkan perolehan skor tersebut, maka diketahui r
2
 sebesar 0,280, 
menunjukkan bahwa 28% variabel pelayanan dan motivasi berpengaruh 
terhadap nasabah produk M3.50. Sebanyak 72%  nasabah dalam menggunakan 
produk M3.50 dipengruhi oleh faktor lain yang tidak disebutkan dalam 
penelitian ini. 
Pengujian asumsi klasik data menyebar di sekitar garis diagonal dan 
mengikuti arah garis diagonal atau garis histogramnya menunjukkan pola 
distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. Dan pada 
uji multikolinearitas dapat dilihat VIF variabel X1 dengan nilai sebesar 1,004 
dan X2 dengan nilai sebesar 1,004 yang berarti tidak terjadi multikolinearitas. 
Kemudian pada uji linearitas dapat dilihat Test for Linearity variabel X1 
dengan nilai sebesar 0,021 dan X2 dengan nilai sebesar 0,021 yang berarti 
signifikansi. 
Pada penelitian terdahulu Hendi Irawan menunjukan bahwa variabel 
motivasi (X1), variabel belajar (X2), variabel sikap (X3), variabel persepsi 
(X4), variabel tingkat keuntungan nisbah dan perhitungan bisnis (X5), secara 
bersama-sama mempunyai hubungan dan pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan memilih sistem bagi hasil produk funding Bank Syariah Mandiri 
Cabang Malang (Y) dengan koefisien regresi berganda  (R) 0,648 (64,8%) dan 
tingkat signifikan 0,000 serta nilai F hitung sebesar 13,635. Selain itu nilai 
Adjusted R Square yang diperoleh adalah 0,390 (39,0%). Sedangkan pada 
penelitian Rizqa Ramadhaning Tyas mempunyai hasil penelitian yaitu pengujian 
secara parsial menunjukkan pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
nasabah adalah signifikansi positif. 
Berdasarkan hasil penelitian yang ditemukan peneliti, hasil analisis data 
menunjukkan bahwa thitung > ttabel atau 2,422 > 1.697 dan 2,418 > 1.697,  maka 
terdapat pengaruh yang signifikan antar variabel. Nilai r
2 
= 0,280 menunjukkan 
bahwa 28% variabel  pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk M3.50. 
Dengan hasil uji F = 6,433. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Fhitung > 
Ftabel atau 6,433 > 2,92, maka hipotesis diterima. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini sesuai dengan 
hipotesis yaitu ada pengaruh pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk 
M3.50 PT. PNM ULaMM Syariah Panyabungan. 
 
C. Keterbatasan Penelitian 
Pelaksanaan penelitian ini dilakukan dengan langkah-langkah yang 
disusun sedemikian rupa agar hasil yang diperoleh sebaik mungkin. Namun 
dalam prosesnya, untuk mendapatkan hasil yang sempurna sangatlah sulit, 
sebab dalam pelaksanaan penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan. 
Diantara keterbatasan yang dihadapi penulis selama melaksanakan 
penelitian dan penyusunan skripsi ini, yaitu: 
1. Keterbatasan ilmu pengetahuan dan wawasan penulis yang masih kurang. 
2. Keterbatasan waktu, tenaga, serta dana penulis yang tidak mencukupi untuk 
penelitian lebih lanjut. 
3. Dalam menyebarkan angket penulis tidak mengetahui kejujuran para 
responden dalam menjawab setiap pertanyaan yang diberikan sehingga 
mempengaruhi validitas data yang diperoleh. 
4. Penulis tidak mampu mengontrol semua nasabah dalam menjawab angket 
yang diberikan, apakah nasabah memang menjawab sendiri atau hanya asal 
menjawab.  
Walaupun demikian, penulis berusaha sekuat tenaga agar keterbatasan 
yang dihadapi tidak mengurangi makna penelitian ini. Akhirnya dengan segala 













































Berdasarkan hasil penelitian di atas dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: Faktor pelayanan dan motivasi memberikan pengaruh yang signifikan  
mendorong nasabah dimana hasil uji t1 = 2,422 dan t2 = 2,418. Harga uji t 
tersebut diuji pada taraf signifikan 5% dengan membandingkan thitung dengan 
ttabel.  Hasil analisis data menunjukkan bahwa thitung > ttabel atau 2,422 > 1.697 
dan 2,418 > 1.697,  maka terdapat pengaruh yang signifikan antar variabel. 
Dengan demikian produk M3.50 PT. PNM ULaMM Syariah Panyabungan. 
Nilai r
2 
= 0,280 menunjukkan bahwa 28% variabel pelayanan dan 
motivasi mempengaruhi nasabah produk M3.50 Sedangkan 72% dipengaruhi 
oleh faktor lain. 
Dari hasil analisis dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan, maka 
diperoleh hasil yang menunjukkan bahwa hipotesis alternatif yang menyatakan 
ada pengaruh diantara keduanya dapat diterima. Hal ini dibuktikan berdasarkan 
perhitungan uji F, dengan hasil uji F = 6,433. Hasil analisis data menunjukkan 
bahwa Fhitung > Ftabel atau 6,433 > 2,92, maka hipotesis diterima. Dengan 
demikian hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini adalah ada pengaruh 
signifikan  pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk M3.50  di PT. 
PNM (Persero) ULaMM Syariah Panyabungan. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini sesuai dengan 
hipotesis yaitu ada pengaruh pelayanan dan motivasi terhadap nasabah produk 
M3.50 PT. PNM ULaMM Syariah Panyabungan. 
 
B. Saran 
Sehubungan dengan penelitian ini penulis memberikan saran yaitu: 
1. Bagi pihak ULaMM agar lebih memperhatikan faktor lain yang dapat 
mendorong  nasabah dalam dalam menggunakan produk M3.50 dan tetap 
mempertahankan faktor pelayanan dan motivasi sebagai faktor-faktor yang 
dapat mendorong nasabah dalam menggunakan produk M3.50 di PT.  PNM 
ULaMM Syariah Panyabungan. 
2. Dalam penelitian ini terdapat kendala yang menjadikan penelitian ini 
sedikit terhambat dalam proses pengisian angket untuk itu penelitian 
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Bapak/ Ibu/ Saudara/ i 
Di tempat 
1. Dengan segala kerendahan hati dan harapan, penulis mohon kesediaan 
Bapak/ Ibu/ Saudara/ i untuk mengisi daftar pertanyaan ini dengan 
sejujurnya sesuai dengan kenyataan yang ada. 
2. Kuesioner  ini dibuat untuk memperoleh data yang kami butuhkan dalam 
rangka menyusun skripsi yang merupakan syarat untuk menyelesaikan 
studi pada program Sarjana Ekonomi dan Bisnis  Islam dalam bidang ilmu 
Perbankan Syariah dengan judul: Faktor-faktor yang mendorong nasabah 
dalam menggunakan produk M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan. 
3. Untuk mencapai maksud tersebut, kami memohon kesediaan Bapak/ Ibu/ 
Saudara/ i untuk mengisi kuesioner ini dengan memilih jawaban yang 
telah disediakan 
4. Atas kesediaan Bapak/ Ibu/ Saudara/ i meluangkan waktu membantu kami 





RISNAWATI                     
Nim. 11 220 0029 
         
 
KUESIONER PENELITIAN 
FAKTOR-FAKTOR YANG MENDORONG NASABAH DALAM 
MENGGUNAKAN PRODUK M3.50 PT. PNM (Persero) ULaMM 
SYARIAH PANYABUNGAN 
1. Identitas Responden 
Nama    : 
Jenis Kelamin  : 
Umur    : 
2. Petunjuk Pengisian 
Beri tanda check list  (√) pada salah satu jawaban yang paling sesuai 
dengan pendapat Bapak/ Ibu/ Saudara/ i 
Kriteria Penilaian 
No Pertanyaan Skor 
1 Sangat Setuju (SS) 5 
2 Setuju  (S) 4 
3 Ragu-ragu (R) 3 
4 Tidak Setuju (TS) 2 













1. Tanggapan responden tentang Pelayanan (X1) 
No 
 
Pertanyaan SS S RR TS STS 
1. Kesopanan karyawan PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan mendorong saya 
untuk memilih pembiayaan 
Produk M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50) 
     
2. PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan  
memberikan saya informasi 
produk yang jelas dan mudah 
dimengerti 
     
3. Karyawan PT. PNM (Persero) 
ULaMM Syariah Panyabungan 
mengerti kebutuhan 
nasabahnya 
     
4. Karyawan PT. PNM (Persero) 
ULaMM Syariah Panyabungan 
cepat tanggap dalam melayani 
nasabah 
     
5. Tersedia karyawan yang baik 
dan bertanggung jawab 
     
6.  Karyawan memberikan 
informasi tentang produk 
M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50)  
     
7. Tersedia sarana dan prasarana 
yang baik 
     
8. Tersedia karyawan yang 
profesional 







2. Tanggapan responden tentang variabel Motivasi (X2) 
No Pertanyaan 
 
SS S RR TS STS 
1. Menurut saya jangka waktu 
Pembiayaan Produk M3.50 
(Modal Mikro Murabahah 50) 
PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan sangat 
ringan. 
     
2. Jangka waktu Pembiayaan 
Produk M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50) PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan tidak 
memberatkan saya 
     
3. Lokasi PT. PNM (Persero) 
ULaMM Syariah 
Panyabungan sangat 
strategis dan mudah 
dijangkau karena berada 
dipusat kota 
     
4. Margin yang ditawarkan PT. 
PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan tidak 
memberatkan saya 
     
5. Saya termotivasi melakukan 
Pembiayaan di PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan Administrasi 
yang ditawarkan sangat 
mudah 
     
6. Administrasi yang ditawarkan 
di PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan Relatif 
murah 
     
7. Proses pencairan Dana 
Pembiayaan Produk M3.50 
(Modal Mikro Murabahah 50) 
PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan cepat 
     
8. Produk M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50)  PT. PNM 
(Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan  sudah sesuai 
dengan syariah Islam 
     
3. Tanggapan responden mengenai variabel minat Nasabah 
dalam menggunakan produk M3.50 (Y) 
No Pertanyaan SS S RR TS STS 
1. Pembiayaan produk M3.50 
(Modal Mikro Murabahah 50) 
yang diberikan oleh PT. PNM 
9Persero) ULaMM Syariah 
Panyabungan membantu dalam 
memenuhi kebutuhan saya 
     
2. Usaha saya dapat  lebih 
berkembang setelah melakukan 
Pembiayaan Produk M3.50 
(Modal Mikro Murabahah 50) 
pada PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan dibanding 
dengan pembiayaan lain  
     
3. Dibanding dengan Pembiayaan 
lain,  saya lebih cocok dengan 
pembiayaan Produk M3.50 
(Modal Mikro Murabahah 50) 
     
4. Prosedur / Syarat-syarat untuk 
menganjurkan pembiayaan 
produk M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50) relatif mudah 
     
5. Menurut saya margin 
(keuntungan) yang ditetapkan 
oleh PT. PNM (Persero) ULaMM 
Syariah Panyabungan lebih ringan 
dari pada lembaga keuangan 
lainnya 
     
6. Bagi saya jaminan yang diminta 
oleh PT. PNM (Persero) ULaMM 




    
 
7. Saya memandang Pembiayaan 
Produk M3.50 (Modal Mikro 
Murabahah 50) sesuai dengan 
ajaran islam yang tidak 
mengandung unsur riba dan 
gharar 
     
8. Saya merasa lebih untung 
melakukan Pembiayaan Produk 
M3.50 (Modal Mikro Murabahah 
50) pada Pt. pnm (Persero) 
ULaMM Syariah Panyabungan 
     
Lampiran: 2 
Tabulasi Angket Pelayanan (X1) 
NO 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 5 4 4 4 3 3 3 4 30 
2 3 4 4 4 4 3 4 4 30 
3 4 4 5 4 4 4 5 4 34 
4 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
5 1 3 2 3 3 1 3 3 19 
6 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
7 3 3 2 3 3 3 2 3 22 
8 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
9 3 4 4 4 4 3 4 4 30 
10 3 4 2 4 4 3 2 4 26 
11 3 3 4 3 3 3 4 3 26 
12 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
13 4 5 3 4 5 4 3 4 32 
14 3 2 4 2 2 3 4 2 22 
15 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
16 3 3 4 3 3 3 4 3 26 
17 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
18 3 5 5 5 5 3 5 3 34 
19 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
20 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
21 3 4 4 4 4 3 4 4 30 
22 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
23 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
24 3 2 2 2 2 3 2 2 18 
25 3 3 4 3 3 3 4 3 26 
26 3 4 3 4 4 3 3 4 28 
27 3 4 4 4 4 3 4 4 30 
28 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
29 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
30 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
31 3 4 4 4 4 3 4 2 28 
32 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
33 4 3 4 4 4 3 1 4 27 
34 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
35 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
36 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
 
Lampiran: 3 
Tabulasi Angket Motivasi (X2) 
NO 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
2 3 5 2 3 5 3 2 3 26 
3 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
4 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
5 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
6 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
8 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
9 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
10 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
11 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
12 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
14 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
15 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
16 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
17 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
18 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
19 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
20 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
21 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
24 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
25 3 3 4 3 3 3 3 4 26 
26 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
27 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
28 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
30 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
31 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
32 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
33 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
34 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
35 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
36 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
 
Lampiran: 4 
Tabulasi Angket Nasabah (Y) 
NO 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
2 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
3 4 4 5 4 4 5 4 4 34 
4 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
5 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
6 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
7 4 4 5 4 4 5 4 4 34 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
9 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
10 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
11 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
12 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
13 4 4 5 4 4 5 4 4 34 
14 4 4 3 4 4 3 4 4 30 
15 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
16 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
17 5 3 3 5 2 3 5 3 29 
18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
21 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 4 5 4 4 5 4 4 34 
24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
25 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
26 4 3 4 4 4 5 4 3 31 
27 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
29 4 4 4 3 5 4 4 4 32 
30 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
31 4 4 3 4 4 5 4 4 32 
32 4 4 3 4 4 3 4 4 30 
33 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
34 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
35 5 3 3 5 2 3 5 3 29 
36 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
 
Lampiran: 5 
Validitas Pelayanan (X1) 
Item-Total Statistics 









Alpha if Item 
Deleted 
VAR00001 23,19 11,475 ,387 ,846 
VAR00002 22,83 9,286 ,819 ,792 
VAR00003 22,97 9,971 ,571 ,827 
VAR00004 22,83 9,514 ,819 ,794 
VAR00005 22,83 9,457 ,771 ,799 
VAR00006 23,28 11,806 ,442 ,841 
VAR00007 23,06 10,797 ,344 ,861 
VAR00008 22,94 10,568 ,551 ,828 
 
 
Validitas Motivasi (X2) 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
VAR00001 26,67 6,971 ,920 ,781 
VAR00002 26,72 8,892 ,493 ,839 
VAR00003 26,64 8,637 ,358 ,860 
VAR00004 26,67 6,971 ,920 ,781 
VAR00005 26,72 8,892 ,493 ,839 
VAR00006 26,92 8,536 ,590 ,829 
VAR00007 26,75 7,907 ,606 ,826 










Validitas Nasabah (Y) 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 





Alpha if Item 
Deleted 
VAR00001 26,72 7,463 ,552 ,829 
VAR00002 26,94 7,025 ,701 ,812 
VAR00003 26,81 6,504 ,677 ,811 
VAR00004 26,75 7,564 ,470 ,837 
VAR00005 26,86 6,809 ,438 ,853 
VAR00006 26,72 6,378 ,665 ,814 
VAR00007 26,72 7,463 ,552 ,829 
VAR00008 26,94 7,025 ,701 ,812 
 
 




































t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 12,498 5,118  2,442 ,020   
Pelayanan ,295 ,122 ,358 2,418 ,021 ,996 1,004 
Motivasi ,341 ,137 ,368 2,487 ,018 ,996 1,004 
a. Dependent Variable: Nasabah 
        












(Combined) 118,210 9 13,134 1,741 ,130 
Linearity 45,772 1 45,772 6,069 ,021 
Deviation from 
Linearity 
72,438 8 9,055 1,201 ,337 
Within Groups 196,095 26 7,542 
  
Total 314,306 35 
   












(Combined) 69,708 5 13,942 1,710 ,163 
Linearity 48,102 1 48,102 5,900 ,021 
Deviation from 
Linearity 
21,606 4 5,402 ,663 ,623 
Within Groups 244,597 30 8,153 
  
Total 314,306 35 
   
 




                Model Summary 
R R Square Adjusted R Square 
,530
a
 ,280 ,237 
a. Predictors: (Constant), Motivasi, Pelayanan 
 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 12,498 5,118  2,442 ,020 
Pelayanan ,295 ,122 ,358 2,418 ,021 
Motivasi ,341 ,137 ,368 2,487 ,018 











Regression 88,162 2 44,081 6,433 ,004
b
 
Residual 226,144 33 6,853   
Total 314,306 35    
a. Dependent Variable: Nasabah 
b. Predictors: (Constant), Motivasi, Pelayanan 
Lampiran: 9 
TABEL 









5 % 1 % 5 % 1 % 5 % 1 % 
3 0,997 0,999 27 0,381 0,487 55 0,266 0,345 
4 0,950 0,990 28 0,374 0,478 60 0,254 0,330 
5 0,878 0,959 29 0,367 0,470 65 0,244 0,317 
         
6 0,811 0,917 30 0,361 0,463 70 0,235 0,306 
7 0,754 0,874 31 0,355 0,456 75 0,227 0,296 
8 0,707 0,834 32 0,349 0,449 80 0,220 0,286 
9 0,666 0,798 33 0,344 0,442 85 0,213 0,278 
10 0,612 0,765 34 0,339 0,436 90 0,207 0,270 
         
11 0,602 0,735 35 0,334 0,430 95 0,202 0,261 
12 0,576 0,708 36 0,329 0,424 100 0,195 0,256 
13 0,553 0,684 37 0,325 0,418 125 0,176 0,230 
14 0,532 0,661 38 0,320 0,413 150 0,159 0,210 
15 0,514 0,641 39 0,316 0,408 175 0,148 0,194 
         
16 0,497 0,623 40 0,312 0,403 200 0,138 0,181 
17 0,482 0,606 41 0,308 0,398 300 0,113 0,148 
18 0,468 0,590 42 0,304 0,393 400 0,098 0,128 
19 0,456 0,575 43 0,301 0,389 500 0,088 0,115 
20 0,444 0,561 44 0,297 0,384 600 0,080 0,105 
         
21 0,433 0,549 45 0,294 0,380 700 0,074 0,097 
22 0,423 0,517 46 0,291 0,376 800 0,070 0,091 
23 0,413 0,526 47 0,288 0,372 900 0,065 0,086 
24 0,404 0,515 48 0,284 0,368 1000 0,062 0,081 
25 0,396 0,505 49 0,281 0,364    
26 0,388 0,496 50 0,279 0,361    
 
                                                             
 42 Sugiyono, Statistika untuk Penelitian (Bandung: Alfabeta, 2010), hlm. 373. 
Lampiran: 10 
TABEL 
NILAI-NILAI DALAM DISTRIBUSI t
43
 
𝛼 untuk uji dua fihak (two tail test) 
 0,50 0,20 0,10 0,05 0,02 0,01 
𝛼 untuk uji satu fihak (one tail test) 



















































































































































































































































                                                             
43 Ibid., hlm. 372. 
LAMPIRAN: 11 
DISTRIBUTION TABEL NILAI F0,05 






 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 15 20 24 30 40 60 120 ∞ 
1 161 200 216 225 230 234 237 239 241 242 244 246 248 249 250 251 252 253 254 
2 18,5 19,0 19,2 19,2 19,3 19,3 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,4 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 19,5 
3 10,1 9,55 9,28 9,12 9,01 8,94 8,89 8,85 8,81 8,79 8,74 8,70 8,66 8,64 8,62 8,59 8,57 8,55 8,53 
4 7,71 6,94 6,59 6,39 6,26 6,16 6,09 6,04 6,00 5,96 5,91 5,86 5,80 5,77 5,75 5,72 5,69 5,66 5,63 
5 6,61 5,79 5,41 5,19 5,05 4,95 4,88 4,82 4,77 4,74 4,68 4,62 4,56 4,53 4,50 4,46 4,43 4,40 4,37 
6 5,99 5,14 4,76 4,53 4,39 4,28 4,21 4,15 4,10 4,06 4,00 3,94 3,87 3,84 3,81 3,77 3,74 3,70 3,67 
7 5,59 4,74 4,35 4,12 3,97 3,87 3,79 3,73 3,68 3,64 3,57 3,51 3,44 3,41 3,38 3,34 3,30 3,27 3,23 
8 5,32 4,46 4,07 3,84 4,69 3,58 3,50 3,44 3,39 3,35 3,28 3,22 3,15 3,12 3,08 3,04 3,01 2,97 2,93 
9 5,12 4,26 3,86 3,63 3,48 3,37 3,29 3,23 3,18 3,14 3,07 3,01 2,94 2,90 2,86 2,83 2,79 2,75 2,71 
10 4,96 4,10 3,71 3,48 3,33 3,22 3,14 3,07 3,02 2,98 2,91 2,85 2,77 2,74 2,70 2,66 2,62 2,58 2,54 
11 4,84 3,98 3,59 3,36 3,20 3,09 3,01 2,95 2,90 2,85 2,79 2,72 2,65 2,61 2,57 2,53 2,49 2,45 2,40 
12 4,75 3,89 3,49 3,26 3,11 3,00 2,91 2,85 2,80 2,75 2,69 2,62 2,54 2,51 2,47 2,43 2,38 2,34 2,30 
13 4,67 3,81 3,41 3,13 3,03 2,92 2,83 2,77 2,71 2,67 2,60 2,53 2,46 2,42 2,38 2,34 2,30 2,25 2,21 
14 4,60 3,74 3,34 3,11 2,96 2,85 2,76 2,70 2,65 2,60 2,53 2,46 2,39 2,35 2,31 2,27 2,22 2,18 2,13 
15 4,54 3,68 3,29 3,06 2,90 2,79 2,71 2,64 6,59 2,54 2,48 2,40 2,33 2,29 2,25 2,20 2,16 2,11 2,07 
16 4,49 3,63 3,24 3,01 2,85 2,74 2,66 2,59 2,54 2,49 2,42 2,35 2,28 2,24 2,19 2,15 2,11 2,06 2,01 
17 4,45 3,59 3,20 2,96 2,81 2,70 2,61 2,55 2,49 2,45 2,38 2,31 2,23 2,19 2,15 2,10 2,06 2,01 1,96 
18 4,41 3,55 3,16 2,93 2,77 2,66 2,58 2,51 2,46 2,41 2,34 2,27 2,19 2,15 2,11 2,06 2,02 1,97 1,92 
19 4,38 3,52 3,13 2,90 2,74 2,63 2,54 2,48 2,42 2,38 2,31 2,23 2,16 2,11 2,07 2,03 1,98 1,93 1,88 
20 4,35 3,49 3,10 2,87 2,71 2,60 2,51 2,45 2,39 2,35 2,28 2,20 2,12 2,08 2,04 1,99 1,95 1,90 1,84 
21 4,32 3,47 3,07 2,84 2,68 2,57 2,49 2,42 2,37 2,32 2,25 2,18 2,10 2,05 2,01 1,96 1,92 1,87 1,81 
22 4,30 3,44 3,05 2,82 2,66 2,55 2,46 2,40 2,34 2,30 2,23 2,15 2,07 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,78 
23 4,28 3,42 3,03 2,80 2,64 2,53 2,44 2,37 2,32 2,27 2,20 2,13 2,05 2,01 1,96 1,91 1,86 1,81 1,76 
24 4,26 3,40 3,01 2,78 2,62 2,51 2,42 2,36 2,30 2,25 2,18 2,11 2,03 1,98 1,94 1,89 1,84 1,79 1,73 
25 4,24 3,39 2,99 2,76 2,60 2,49 2,40 2,34 2,28 2,24 2,16 2,09 2,01 1,96 1,92 1,87 1,82 1,77 1,71 
30 4,17 3,32 2,92 2,69 2,53 2,42 2,33 2,27 2,21 2,16 2,09 2,01 1,93 1,89 1,84 1,79 1,74 1,68 1,62 
40 4,08 3,23 2,84 2,61 2,45 2,34 2,25 2,18 2,12 2,08 2,00 1,92 1,84 1,79 1,74 1,69 1,64 1,58 1,51 
50 4,08 3,18 2,79 2,56 2,40 2,29 2,20 2,13 2,07 2,02 1,95 1,87 1,78 1,74 1,69 1.63 1,56 1,50 1,41 
60 4,00 3,15 2,76 2,53 2,37 2,25 2,17 2,10 2,04 1,99 1,92 1,84 1,75 1,70 1,65 1,59 1,53 1,47 1,39 
100 3,94 3,09 2,70 2,46 2,30 2,19 2,10 2,03 1,97 1,92 1,85 1,80 1,68 1,63 1,57 1,51 1,46 1,40 1,28 
120 3,92 3,07 2,68 2,45 2,29 2,18 2,09 2,02 1,96 1,91 1,83 1,75 1,66 1,61 1,55 1,50 1,43 1,35 1,22 
∞ 3,84 3,00 2,60 2,37 2,21 2,10 2,01 1,94 1,88 1,83 1,75 1,67 1,57 1,52 1,46 1,39 1,32 1,22 1,00 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
